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RESUMEN

El siguiente plan de negocios busca implementar una empresa de servicio de
almacenamiento de documentos para empresas circunscritas en las provincias
de Cotopaxi, Chimborazo y Tungurahua. Esta investigacion ha logrado
identificar las principales oportunidades y amenazas que el mercado meta
pudiese presentar en la gestion del negocio, asi como también la capacidad

potencial de bodegaje, logistica y sobre todo financiera.

Con el paso del tiempo, la falta de espacio fisico en las empresas y el poco
conocimiento del manejo de archivos, pueden convertirse en debilidades
criticas de la gestion, y esto puede desencadenar en importantes pérdidas de
informacion y financieras. Para evitar los riesgos mencionados, este plan de
negocios ofrece como servicio principal el almacenamiento de cajas
documentales. También se propone el servicio de digitalizacion de
documentos, que comprende el escaneo y respaldo en medios de
almacenamiento digitales para brindar al cliente la oportunidad de manejar sus
archivos de una manera mas segura, independiente y duradera en el tiempo. El
acceso del cliente al material fisico almacenado es &gil y eficiente, en funcion
de sus necesidades, reduciendo costos y tiempo de busqueda en la

recuperacion de documentos.

Para lograr la propuesta descrita se realizaron diferentes estudios
técnicos. Primeramente, se efectud un analisis de la situacion economica del
pais, tanto en un macro como en un micro entorno, enfocado al
comportamiento que ha tenido la industria del almacenamiento de documentos
en el Ecuador. Con el fin de profundizar el andlisis del mercado meta, se
condujeron estudios del mercado de las tres provincias, tanto de forma
cuantitativa como cualitativa. En la segmentacion geografica del mercado
objetivo se encontr6 un total de 622 empresas en situacién activa. La

investigacion de mercados también permitio identificar los rangos de precios
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que el consumidor estaria dispuesto a pagar, asi como las caracteristicas
esenciales que el servicio debera brindar.

La inversion inicial que este plan de negocios necesita es de $105.127,63
dolares americanos, los cuales seran financiados en un sesenta por ciento por
recursos propios, y un cuarenta por ciento por un acreedor bancario local. El
pronéstico del proyecto estima los siguientes indicadores: VAN $173.361, valor
terminal de $143.093 y TIR 45,48%. El periodo de recuperacion de la inversion
se lo espera alcanzar en el primer trimestre del quinto afio. Se considera
manejar un crecimiento igual al de la industria, lo que garantiza una inversion

segura en el corto plazo.
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ABSTRACT

This business plan has been developed with the aim of implementing a service
company that provides document storage to companies that are located in
provinces such as Cotopaxi, Tungurahua and Chimborazo. Through this
research it has been identified the main opportunities and threats that could
appear in the target market when the business execution, as well as capabilities

in the areas of warehousing, logistics and above all financial.

Over time, lack of space in companies and the lack of knowledge about
managing files can become critical weaknesses within companies, and this can

lead to significant information and financial losses.

The business is concentrated in a main service to offer: documentaries storage
boxes. Scanning documents will also be available, that will include scanning
boxes, and later sent information in a digital format, thereby giving the customer
an opportunity to manage their files in a more secure and lasting in time way. In
addition, the customer shall be given the ease of requesting their boxes that are
stored in the company, at any time, thus ensuring a full service warehousing, in

which the client has no time to lose in finding a particular case.

Analyzing the economic situation was then performed both a macro and micro
environment, mainly contingent on behavior that has had the document storage
industry in Ecuador. With the aim of analyzing the target market, we proceeded
to analyze the market in the three provinces, both quantitatively and
qualitatively. With the geographical segmentation of the target market a total of
622 companies were found. Market research also identified price ranges that
consumers would pay, as well as the essential characteristics that should

provide the service.



The initial investment needed this business plan is $105.127,63 US dollars,
which will be financed by sixty percent equity, and forty percent by a local bank
creditor. The forecast project estimates the following indicators: Net present
value $173.361, terminal value of $143.093 and IRR 45,48%. The payback
period of the investment is expected to be in 4 years and 3 months. It is
considered an equal growth rate with the industry, which ensures a safe

investment in the short term.
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CAPITULO |
1. INTRODUCCION
1.1. Resumen Ejecutivo

El siguiente plan de negocios ha sido creado con el fin de conocer la viabilidad
financiera de la creacion de una empresa para la administracion, custodia y
digitalizacion de los archivos que las empresas generan y que se encuentran
en la sierra central del Ecuador, especificamente en las ciudades de Ambato,
Riobamba y Latacunga; la misma que se ubicara en la capital de la provincia de
Chimborazo. Este plan tiene como pretension la identificacién de las posibles
oportunidades que la industria pueda brindar, asi como también el estudio del
comportamiento del mercado meta, en funcién a las diferentes variables que
pueden afectar su desempefio. Es por eso que la primera parte de este plan de
negocios esta compuesto por el estudio de la industria y de las posibles
variables exdgenas del mercado; seguido del respectivo estudio de mercado
para poder determinar las posibles estrategias de marketing que se utilizarian.
Se analizan también los diferentes planes y estrategias de desarrollo en aras
de identificar los posibles riesgos y problemas que se podrian presentar una
vez que se ejecute el plan. La viabilidad financiera es el factor fundamental del

presente estudio, su analisis se encuentra en la parte final del mismo.

1.2. Aspectos Generales

1.2.1. Antecedentes

La creacion de este plan de negocios nace de la identificacion de una
oportunidad, dentro de un mercado donde la demanda potencial no ha sido
cubierta todavia por ninguna otra empresa; ya que para el afio en curso de
acuerdo con el 6rgano rector, ninguna empresa de este tipo ha sido inscrita en

el mercado meta (Superintendencia de Compaiiias, 2015).



El evidente crecimiento del parque industrial dentro del mercado potencial
(Superintendencia de Compaifiias del Ecuador, 2015), junto a una continua
implementacion de leyes y regulaciones por parte del gobierno de turno, en lo
que se refiere a requerimientos de respaldos de todo tipo de documentos para
fines tributarios, judiciales, contables y legales; constituyen las mayores
oportunidades identificadas por este plan.

Asi por ejemplo en el capitulo Xl dentro del Reglamento de Comprobantes de
Venta y Retencion del Servicio de Rentas Internas del Ecuador vigente al afio
2015, requiere que los documentos tributarios tales como comprobantes de
venta y comprobantes de retencion se los guarde por un minimo de siete afios

a partir de su emision y/o anulacion. (Servicio de Rentas Internas, 2002)

Otro caso es el Art. 99 del Cdodigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones (COPCI), referente a la simplificacibon de los tramites
administrativos. Establece que: “las entidades, instituciones y organismos del
Estado, en el ambito de sus competencias, deberan simplificar los tramites
administrativos que se realicen ante los mismos. Dentro de este contexto, las
entidades, instituciones y organismos publicos deberan implementar bases de
archivos y podran exigir la presentacion de copias certificadas o fotocopias de
documentos que esas entidades, instituciones y organismos tengan en su
poder o de los que tenga posibilidad legal y operativa de acceder” (Aduana del
Ecuador, 2015).

Estas legislaciones junto con varias otras, dan lugar a la proliferacién de
archivo por parte de las empresas, y por ende a la creacién de empresas que

brinden servicios de almacenamiento y administracion de archivo pasivo.



1.2.2. Objetivo General

Conocer la factibilidad financiera de la implementacion de una empresa de
administracion de archivo pasivo ubicada en Riobamba y dirigida a toda la

sierra centro del pais.

1.2.3. Objetivos Especificos

o Investigar y analizar el comportamiento de la industria de acuerdo a la
informacion disponible para el pablico en general.
o Realizar una investigacién de mercado para identificar el segmento al

que va dirigido el negocio, y las caracteristicas indispensables de la operacién

del mismo.

o Elaborar un plan de mercadeo especifico para la oportunidad de
negocio.

o Planificar un mapa de operaciones para dar el servicio principal.

o Elaborar el organigrama del recurso humano requerido.

o Planificar mediante un cronograma, las actividades requeridas para la

ejecucion, desde su punto cero hasta la puesta en marcha.
o Evaluar los parametros de gestion financiera, supeditados a la

rentabilidad.

1.2.4. Hipétesis

Es financieramente factible la implementacibn de una empresa de
administracion de archivo pasivo ubicada en Riobamba y dirigida a toda la

sierra centro del pais.



CAPITULO II
2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS
2.1. Lalndustria
2.1.1. Clasificacion CIIU 4.0

Se entiende como industria, al conjunto de empresas con actividad compartida
dentro de un mercado (Gestiopolis, 2015). Segun la Clasificacion Nacional de
Actividades Econdmicas 4.0 del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), publicada en el mes de Junio del afio 2012, siendo la mas actualizada
por dicho organismo, la actividad de la empresa de almacenamiento y
administracion de archivo pasivo se encuentra dentro de la clasificaciéon R91,
nivel 2: R9101 de actividades de bibliotecas y archivos, que textualmente

contiene a:

"Las actividades de documentacion e informacion realizadas por bibliotecas de
todo tipo, salas de lectura, audicion y proyeccion, archivos publicos abiertos al
publico en general o a determinadas categorias de personas, como
estudiantes, cientificos, empleados de la organizacion a la que pertenece la
biblioteca, y gestién de archivos de la administracion puablica: organizacion de
fondos bibliogréaficos, catalogacion de colecciones, mantenimiento y préstamo
de libros, mapas, revistas, peliculas, discos, cintas grabadas, obras de arte,
etcétera; actividades de busqueda para atender a solicitudes de informacion,

servicio de archivos fotograficos y bancos de imagenes.” (INEC, 2015)

2.1.2. Tendencias y Estructura de la industria

A continuacion se evalla el comportamiento de la industria en los dltimos afios

en el Ecuador:



2.1.2.1. Empresas en la Industria

El nimero de establecimientos dentro de la industria R91 que contempla las
actividades de bibliotecas y archivos, demuestra un ligero crecimiento en los
altimos cinco afos; incrementando por tres empresas desde el 2010 al 2015.
Esto puede ser considerado como una oportunidad para la implementacion del
proyecto puesto que representa una baja amenaza de rivalidad entre
competidores y un bajo riesgo de que nuevos competidores ingresen al
mercado. Cabe decir que de estas empresas inscritas en la superintendencia,

no todas se encuentran activas.

Tabla 1. Namero de empresas en la industria

R91 Actividades de bibliotecas y archivos
2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015
115 122 115 117 118 120

Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.
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Figura 1. Numero de empresas en la industria
Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.




2.1.2.2. Personal ocupado

El personal ocupado es apenas 168 empleados, dentro de toda la industria de
actividades de bibliotecas y archivos del Ecuador para las 120 empresas
registradas en el 2015. Esto implica que esta industria no es una fuente

representativa de empleo con un promedio de 1,4 personas por empresa.

Tabla 2. Personal ocupado

Personal Ocupado CIIU R91
2010|2011|2012|2013|2014|2015
158 | 162 | 158 | 159 | 160 | 168
Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.
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Figura 2. Personal ocupado
Tomado de Superintendencia de Compainias, 2015.




2.1.2.3. Participacion de mercados almacenamiento documental

Es importante destacar que dentro de la clasificacion CIIlU R91, solo cinco
empresas brindan el servicio de administracion de documentos, y solamente
tres se encuentran en situacion activa. Para finales del 2014, los ingresos de
las tres empresas pertenecientes a la clasificacion R9101 sumaron un total de
$6,108.531 lo que constituy6 el 9% de los ingresos totales de R91.

Tabla 3. Nivel de ingresos empresas almacenadoras de documentos

Ingresos Totales
Empresa 2000 2001 2002 2003 2004
BODECOMSA $0 $0 $0 $0 $0
FileStorage S.A $207.874 $ 305.233 $447.741 $714.034 $ 797.485
Lockers Ecuador $0 $0 $0 $0 $176.823
Ingresos Totales
Empresa 2005 2006 2007 2008 2009
BODECOMSA $ 160.016 $ 170.599 $ 188.320 $214.289 $432.519
FileStorage S.A $627.042 $ 770.870 $1.195.573 $1.215.812 $1.324.218
Lockers Ecuador $ 386.262 $ 583.616 $ 585.677 $550.111 $ 607.491
Ingresos Totales
Empresa 2010 2011 2012 2013 2014
BODECOMSA $910.286 $921.482 $974.100 $993.332 $1.014.690
FileStorage S.A $1.778.646 $ 2.083.567 $2.347.287 $ 3.060.759 $ 3.699.870
Lockers Ecuador $ 801.993 $992.402 $1.113.879 $ 1.303.451 $1.393.971

Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.

Participacion de mercado 2014

E FILESTORAGE S.A. EBODECOMSA S.A LOCKERS ECUADOR S.A.

Figura 3. Participacion de mercado
Tomado de Superintendencia de Compaiias, 2015.




2.1.2.4. Numero de empresas existentes dentro del mercado meta

El parque industrial en el mercado objetivo ha venido teniendo un
comportamiento creciente en funcion al nimero de empresas inscritas en la
superintendencia de bancos, principalmente se evidencia un crecimiento
sustancial en el nimero de empresas calificadas por el organismo regulador
como medianas, que son aquellas que en activos no sobrepasan los cuatro
millones de délares, que sus ventas brutas anuales sean inferiores a los cinco
millones de dolares; y que empleen a menos de 200 trabajadores dentro de su
némina. Cabe resaltar el hecho que la ciudad en donde méas concentracién de
empresas existe es la ciudad de Ambato, dentro de la provincia de
Tungurahua. Un dato importante es que para finales del 2015, las empresas
categorizadas como grandes sumaron un numero total de 90 dentro de los

registros del 6rgano regulador en las tres provincias meta.

Tabla 4. Numero de empresas mercado meta 2014

2012 2013 2014 2015
Chimborazo 84 71 79 90
Tungurahua 350 322 359 401
Cotopaxi 123 106 118 132
Total 557 499 557 622
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2016.
2012 2013
B Peque u I ard m Pequenas ®Medianas andes
- . [ | r— - . I | | - o
2014 2015
m Peguenas mMedianas Grandes
m P n mh na
Figura 4. Empresas mercado meta 2014
Tomado de Superintendencia de Compaifiias, 2015.




2.1.2.5. Indicadores financieros empresas de la industria

A continuacion se presentan algunos indicadores financieros relevantes para el

plan de negocios de las tres principales empresas en la industria.

Para entender mejor estos numeros citamos a Ross, Westerfield, y Jaffe que

en su novena edicion del libro finanzas corporativas sefialan que:

“La liquidez corriente o razén circulantes es una medida de liquidez que determina
si los activos circulantes son capaces de cubrir los pasivos circulantes, el
apalancamiento es la medida que indica cuanto de mis activos esta siendo cubierto
por deuda, el periodo medio de cobranzas son los dias que se demora la empresa
en cobrar sus cuentas pendientes y el crecimiento en ventas es la cantidad

porcentual que las ventas crecen o decrecen de un periodo al otro (Ross, 2012)”.

En la tabla nimero 5 se puede encontrar los indices de las tres empresas

afines a la de este plan de negocios.

Tabla 5. Indicadores financieros industria

L Periodo -
Empresa lc_gqurjifnetze Apalancamiento Medio MNa'ragt;gn Céﬁc\llzrllfgsto
Cobranzas
2011
FILESTORAGE S.A. 1,915 3,7565 41,4724 0,0303 14,9%
LOCKERS ECUADOR 0,7421 2,1709 17,2379 0,1388 11,5%
BODECOMSA 3,2657 1,216 121,619 0,0671 -1,9%
2012
FILESTORAGE S.A. 1,8511 4,0368 25,3818 0,0022 11,8%
LOCKERS ECUADOR 0,8806 2,2278 23,0828 0,0354 -23%
BODECOMSA 8,7386 1,1554 14,5265 0,0361 10,9%
2013
FILESTORAGE S.A. 1,8585 1,8512 21,8247 0,0409 23,3%
LOCKERS ECUADOR 1,1791 2,7439 32,5135 0,0566 20%
BODECOMSA 6,49 1,2038 75,2004 0,0608 14,5%
2014
FILESTORAGE S.A. 1,9049 1,8974 22,37032 0,0419 17,2%
LOCKERS ECUADOR 1,2085 2,8124 33,32634 0,0580 42%
BODECOMSA 6,6522 1,2338 77,08041 0,0623 -31,1%

Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.
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2.1.3. Factores econémicos
2.1.3.1. Producto Interno Bruto (PIB)

Es indispensable el analisis del PIB ya que demuestra el valor de los bienes y
servicios dentro del pais, el PIB en el Ecuador para el afio 2015 representa un
valor de 70,935 millones de dolares, un PIB per cépita de $4.426USD por
persona y una tasa anual de crecimiento constante del 3,41%, lo que define

una mejor calidad de vida para sus habitantes.

mmmm Miles de Dolares  e=ss»Tasa de Crecimiento

80.000.000 10,00%
60.000.000 8,00%

6,00%
40.000.000
4,00%

20.000.000 2,00%

0,00%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Figura 5: Producto Interno Bruto (Miles de doélares)
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Segun la tabla 6, referente al andlisis del Producto Interno Bruto per Capita se
muestra un incremento del 3.14% anual, tomando como referencia el afio 2010
en el que se tiene un valor de $3.987 hasta llegar a un valor de $4.426 en el

segundo semestre del afio 2015.

Tabla 6. Analisis del PIB y PIB per cépita

o Miles de Tasa de Poblacién PiB
ARNo , T s Per
Délares Crecimiento | (habitantes) CADi
apita
2010 | 56.168.864 2,95% 14.087.040 3.987
2011 | 60.569.488 7,83% 14.265.410 4.246
2012 | 63.672.625 5,12% 14.483.499 4.396
2013 | 64.413.940 1,16% 15.492.264 4.158
2014 | 69.631.545 8,10% 15.774.749 4.414
2015 | 70.935.910 1,87% 16.027.466 4.426

Tomado de Ecuador en Cifras, 2016.
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2.1.3.2. Tasa Activay Pasiva

La tasa activa en el Ecuador para el afio 2015 tiene un valor maximo de 8,70%.
Es importante tener en cuenta este valor ya que se prevé realizar una
obtencion de deuda dentro del mercado financiero local, y esto determinara el
costo de estos fondos. En el 2015, el 6rgano regulador del sistema financiero
en el pais, estipuld que la tasa pasiva sea del 5,54%, esta tasa al igual que la
activa es importante ya que es el rendimiento que una entidad financiera podria
generar a inversiones dentro de las mismas, al final este analisis ayudara a
determinar si los fondos a invertir son mas rentables en este negocio que en
una entidad financiera del mercado. Cabe decir que estos valores se han
mantenido nivelados durante los ultimos cinco afios generando una percepcion
de estabilidad para los inversionistas en el manejo de generacion de recursos

de capital por parte de las entidades financieras.

Tabla 7. Tasa pasiva y activa

Tasa | Tasa
Pasiva | Activa
2008 5,09 9,14
2009 5,24 9,19
2010 4,28 8,68
2011 4,53 8,17
2012 4,53 8,17
2013 4,53 8,17
2014 4,53 8,17
2015 5,54 8,70
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Afo
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2.1.3.3. Inflacion

La inflacion es un factor muy importante para el desarrollo de este plan de
negocios, debido a que afectara directamente al calculo de los costos a incurrir,
asi como también fijara el precio por el servicio en funcion del tiempo. El
Ecuador en el transcurso del afio en curso posee una inflacion de 3,38%,
definiendo un decremento de tasa del 0,29% con respecto al afio anterior que
correspondia a un valor de 3,67%. La inflacion en el Ecuador presenta una tasa

promedio anual del 4,62% entre el afio 2008 y 2015.

10,00% Inflacion en el Ecuador
9,00%
8,00%
7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%
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0,00%
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

e |nflacidn

Figura 6. Inflacion
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Tabla 8. Inflacion

Afo | Inflacion
2008 8,83 %
2009 4,32 %
2010 3,33%
2011 5,41 %
2012 4,16 %
2013 2,70 %
2014 3,67 %
2015 3,38 %
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.




13

2.1.3.4. Riesgo Pais

El riesgo pais es un indicador que mide la probabilidad de que un pais no
cumpla los términos acordados en la adquisicion de deuda (México Economia,
2015). El Ecuador en el afio 2015 tuvo una calificacién de su riesgo pais de
1315 puntos. Esta cifra quiere decir que existe un porcentaje adicional de
riesgo de 13,15% para la recuperacion de cualquier capital invertido en el
desarrollo de proyectos dentro del pais. Es importante el analisis de este
indicador ya que determinara la facilidad de conseguir capital desde inversores
terceros para la ejecucion del negocio, el mismo que se encontrara dentro de

un pais que atraviesa inestabilidad econémica y politica.
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Figura 7. Riesgo Pais
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.

Tabla 9. Riesgo pais

Aflo | Puntos
2008 725
2009 775
2010 919
2011 859
2012 626
2013 601
2014 1740
2015 1315

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2015.
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2.1.3.5. Salario Basico Unificado

Para el afio 2016 en el pais se determind un salario basico unificado de 366
dolares americanos, con una tasa de crecimiento promedio del 7.4% anual,
representando una mejor calidad de vida del trabajador generado por el
incremento de la remuneracion, y un incremento de costos para la empresa
implica del 7,4% en la administracion de recurso humano (Ministerio del
Trabajo, 2015). Es indispensable este factor, ya que estos recursos son los que
mas se necesitaran dentro de la implementacion del plan, sera el rubro mas
alto dentro del costo de ventas y es una herramienta basica para brindar el
servicio, tendra injerencia en todos los procesos, desde la recoleccion de los

archivos hasta el almacenamiento.

Salario Basico Unificado

$ 400,00
$ 300,00 /
$ 200,00

$100,00
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Figura 8. Sueldos y salarios
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2016.

Tabla 10. Sueldos y salarios

AfiO Salari_o_ Basico
Unificado
2008 $ 200.00
2010 $ 240.00
2012 $ 292.00
2013 $ 318.00
2014 $ 340.00
2015 $ 354.00
2016 $ 366.00

Tomado de Banco Central del Ecuador, 2016.
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2.1.4 Factores regulatorios

2.1.4.1 Cddigo tributario

El articulo C, dentro de los deberes formales de los contribuyentes del Codigo

Tributario ecuatoriano vigente hasta el final del 2015 establece que:

“c) Llevar los libros y registros contables relacionados con la correspondiente
actividad econémica, en idioma castellano; anotar, en moneda de curso legal, sus
operaciones 0 transacciones y conservar tales libros y registros, mientras la

obligacion tributaria no esté prescrita.” (Servicio de Rentas Internas, 2005).

Este factor genera una oportunidad dentro del mercado objetivo no explotado,
ya gue se relaciona directamente con el volumen de archivo que cada empresa

generara y tendra que mantener guardada.

2.1.4.2 Reglamento de Comprobantes de Venta y Retencion

En el capitulo XI del Reglamento de Comprobantes de Venta y Retencion del
Servicio de Rentas Internas del Ecuador vigente, se establece el requerimiento
que los documentos tributarios tales como comprobantes de venta y
comprobantes de retencién sean guardados por las empresas por un minimo
de siete afios a partir de su emision y/o anulacién. (Servicio de Rentas Internas,
2002). Sin duda alguna esta parte de la ley tributaria influye positivamente en la
cantidad de archivos que las empresas tengan que guardar, debido a que las
empresas en aras de disminuir los riesgos financieros por multas tributarias
podrian apalancarse en el servicio que pretende ofrecer el presente plan de

negocios.
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2.1.4.3 Cdédigo Orgéanico de la produccién, comercio e inversiones

El Cddigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones, COPCI,
establece los requerimientos para la simplificacion de los tramites de
conformidad con el objetivo del Sistema Nacional de Registros de Datos
Publicos, dentro de este contexto se deberdn implementar bases de datos
automatizadas, limitando la exigencia de presentacion de copias certificadas,
adoptando medidas para apoyar la generacion de competitividad sistémica, al
reduccion los costos de transaccidén, mediante la eliminacion de tramites que
promuevan la cultura publica de servicio de calidad (Aduana del Ecuador,
2015). Esta resolucién dentro del COPCI pretende disminuir el volumen de
archivo que las empresas publicas generan, sin embargo empresas como
bufetes de abogados y notarias, que son las encargadas de certificar
documentos requeridos por las empresas publicas seguiran manteniendo su
volumen promedio de archivo. Cabe destacar también que los tramites
burocréaticos exigen un minimo de documentos indispensables a los usuarios,
que son imposibles de omitir, tales como copia de cédulas, papeletas de

votacion, escrituras de bienes, etc.

21.4.4 Certificado de votacion en tramites publicos y privados

Desde la instauracién del certificado de votacién en 1947 como requisito
indispensable para la ejecucion de cualquier trdmite como abrir una cuenta de
ahorros o sacar el RUC, hasta solicitar un préstamo en el Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social (Celi, 2016); las empresas tanto publicas o privadas estan
en la obligacién de requerir una copia del mismo; lo que tiene una influencia
directamente proporcional en el volumen de archivo que cada una de estas

empresas tienen que manejar dentro de sus instalaciones.
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2.15 Canales de distribucion

Los canales distribucion utilizados por la industria son directos al consumidor
que requiere del servicio como lo muestra la figura numero 9. Generalmente las
empresas de almacenamiento de archivos se encuentran en las afueras de la
ciudad debido a que su infraestructura suele ser amplia, es por eso que la
fuerza de ventas debe movilizarse de manera de dar a conocer el servicio a los
clientes, trabajando conjuntamente con la publicidad. Cabe destacar que para
poder brindar cualquier servicio a empresas del sector publico, se debera
realizarlo mediante ingreso a un concurso dentro del sistema de compras

publicas.

Canal de distribucion Consumidores (Empresa Privada)

Empresa Fuerza de ventas

Canal de distribucion Consumidores (Institucion Pablica)

Portal de Compras Consumidor

Empresa Pablicas (Institucion Piblica)

Figura 9. Canal de distribucion utilizado por la industria
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2.1.6 Las 5 fuerzas de Porter

Poder del Proveedor: Bajo

Los proveedores de los insumos para el giro del negocio abundan en el
mercado local, al pertenecer en su mayoria a industrias cuya economia es de
escala, suelen encontrarse en un gran namero y los precios por lo tanto estan
en funcion a su oferta. En primer lugar se realiza el analisis de los distintos
proveedores de cajas de cartdon para ordenar los documentos; en el mercado
abundan cartoneras y recicladoras a las cuales se les puede realizar pedidos
personalizados y al por mayor, los precios tienden a bajar.

Los equipos de digitalizacion asi como de computacion son vendidos por un
sinnimero de empresas a nivel nacional, por lo cual su oferta es muy amplia.
La seguridad, hdblese de personal de seguridad asi como proveedores de
seguros no son muy dificiles de encontrar y en el mercado se sabe que existe

una vasta oferta.

Quizas el insumo mas personalizado y por ende mas dificil de conseguir,
dentro de las necesidades que la empresa tendra es la del software para el
almacenamiento de documentos, se sabe que el desarrollo del mismo es

ofrecido por varias empresas internacionales.

Otros insumos tales como estructuras metalicas y condensadores de aire no
son ni de cerca dificiles de encontrar, y el mercado ofrece metalurgias que

trabajan bajo personalizacién del cliente.

Por lo que se puede concluir que si bien los proveedores representan una parte
crucial dentro de la cadena de valor de la empresa y por ende una influencia
directa en la calidad del servicio final, su poder de negociacion es bajo, en gran

parte por la gran cantidad de oferta en el mercado ecuatoriano.
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Poder del Cliente: Alto

El poder de negociacion del cliente es alto, debido a que al tratarse de un
servicio de valor agregado, su demanda puede verse afectada por otras
necesidades que los clientes puedan tener y que las empresas para ahorrar un
poco de dinero destinen espacios fisicos dentro de las mismas, para
embodegar sus documentos fisicos, y mantener la informacién sin digitalizar

con los riesgos que esto podria traer.

La cultura del empresario ecuatoriano también valoriza el poder de negociacion
del cliente, esto debido a que su idiosincrasia generalmente impedira que los
archivos de su empresa sean manejados por un tercero, es por eso que la
confidencialidad debe ser uno de los principales valores a resaltar dentro de la

empresa de este plan de negocios.

Los contratos estan supeditados basicamente al tipo y tamafio de la empresa
que requiere el servicio, y esto debido a que las operaciones, politicas,
decisiones legales, etc., son las que determinaran la cantidad de papel a

almacenar.

En el caso de las instituciones publicas, el poder de negociacién también es
alto ya que todos los procesos de contratacion tienen que pasar por el portal de
compras publicas y estar sujetas a la participaciéon de otras empresas que
oferten del servicio, y al ser calificados en las mismas condiciones de precios y

calidad técnica generada por el oferente el proceso tiende a ser complicado.

Cabe resaltar que un punto muy critico es el que el cliente tiene la potestad de
indicar el tiempo que desea que se almacenen los archivos lo cual constituye
un riesgo alto dentro de las expectativas financieras de este plan de negocios;

un riesgo que sin duda debera ser mitigado con contratos a largo plazo.
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Rivalidad de la Competencia: Baja.

La nula e inexistente oferta de un servicio similar dentro del mercado meta
hace que la rivalidad de la misma sea considerada como baja; y que la Unica
oferta que podria surgir sea de empresas que se encuentren en otras ciudades,
lo cual tendria una debilidad importante como es la distancia, lo que originaria
pérdidas de tiempo a la hora de entregas de documentos por parte de estas
empresas. Cabe decir también que no se considera competencia a la
desconfianza del cliente a la hora de entregar los documentos del giro de su
negocio a manos desconocidas ya que no existe una competencia, Sino mas

bien un sustituto.

La industria ha tenido un crecimiento sostenido durante los ultimos afios en
ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca, las nuevas legislaciones y leyes
dentro del pais pudieron haber afectado positivamente al crecimiento de la
misma, pero debido a los altos costos en la inversion y costos fijos que tiene
este tipo de industrias, muchas personas prefieren no invertir en este tipo de

empresas en ciudades mas pequefas.

Rivalidad de los Sustitutos: Alto.

Se considera un sustituto altamente poderoso el hecho de que las empresas
prefieran guardar sus documentos en sus propias bodegas, a pesar del riesgo y
la falta de espacios fisicos, esto debido a que la informaciéon que se maneja
podria ser usada en su contra si cae en manos equivocadas, es por eso que la

confidencialidad en este tipo de negocios es vital.

Las campafias publicitarias que se realicen jugaran un papel importante en el
hecho de que el cliente prefiera contratar el servicio y no sustituirlo con el

almacenamiento en su propiedad.

Un servicio sustituto puede ser considerado la digitalizacion de documentos,
para poder almacenarlos magnéticamente, y asi destruir el documento fisico,

este servicio también sera ofrecido por la empresa del presente plan de
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negocios por lo que se considera como una ventaja competitiva que ayudara a

la toma de decision por parte del cliente.

En conclusién se determina que la rivalidad de productos sustitutos es un factor

de riesgo alto.

Amenaza de nuevos participantes: Medio

La posibilidad de que nuevos participantes en el mercado ofrezcan servicios de
almacenamiento y digitalizacion de documentos es latente, como en todas las
industrias a nivel global. Pero cabe la consideracion de que barreras de entrada
tales como altos costos de inversion y costos fijos, asi como la confianza que
cada proveedor brinda a los clientes son fundamentales para que una empresa

decida entrar en el negocio.

Quizds el mayor riesgo se encuentre en el hecho de que empresas ya
constituidas en ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca, amplien sus lineas
de negocio a ciudades como Riobamba, Ambato o Latacunga. La penetracion
dentro de la industria es un reto que desencadenara en el éxito si se logra la
diferenciacion del mayor servicio sustituto que es el de guardar los documentos
en la propia empresa, lo cual demanda una experiencia amplia en el
almacenamiento de documentos. Por lo cual se considera que la amenaza de

nuevos participantes es baja.

2.1.7 Conclusiéon andlisis de las 5 fuerzas de Porter

En conclusién, se obtiene como resultado que el atractivo de la industria
supeditado a las cinco fuerzas de Porter es medio, en tanto que los factores en
donde se encuentra el mayor riesgo estan en el poder de la negociacién que
tiene el cliente y la posible rivalidad de un servicio sustituto. Los tres factores
que disminuyen este riesgo en cambio es el poco poder de negociacion que
puede tener el proveedor, junto con una nula rivalidad de la competencia, ni
tampoco una amenaza de nuevos participantes. En la tabla numero 11 se

observa un resumen de lo atractivo de la industria.
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Tabla 11. Resumen fuerzas de Porter

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter
Fuerzas Comparativas Bajo | Medio | Alto

Poder del Proveedor X

Poder del Cliente X
Rivalidad de la Competencia X

Rivalidad de los Sustitutos X
Amenaza de nuevos participantes X
Atractivo de laindustria promedio X

2.2. Lacompafiay el concepto del negocio
2.2.1. Idea del negocio y el modelo de negocio

La globalizacién y el crecimiento que han tenido las industrias a nivel nacional y
mundial exigen un cambio radical en lo que se refiere al manejo de la
informacion digital y fisica, motivo por el cual en la actualidad se han buscado
diversos sistemas que permitan un mejor manejo en la gestion de los
documentos, desde el tradicional registro manual para la entrada y salida de
informacion, hasta sistemas informaticos que requieren altos niveles

tecnoldgicos e inversiones en equipos para su administracion.

La administraciéon y almacenamiento de informacién ha pasado por grandes
procesos tecnoldgicos, generando sistemas cada vez mas complejos, que
exigen estandares de calidad que mantengan un orden y disponibilidad
disminuyendo los costos al ubicarlos en espacios fisicos limitados, requiriendo
procesos internos de control, que permitan el cumplimiento de disposiciones

legales o politicas internas.
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Este plan de negocios busca establecer un funcionamiento que permita a las
empresas cumplir con las necesidades en el manejo de documentos, en
cumplimiento de las leyes fiscales, societarias, laborales y otras aplicables que
suelen ser requeridas ocasionalmente por los entes gubernamentales;
generando la posibilidad de brindar un servicio que se constituya en un valor
agregado que facilite y ahorre a las empresas al momento de enfrentar una
fiscalizacion o auditoria por parte de estos organismos, ademas de mantener

una informacion ordenada y que pueda ser encontrada con facilidad.

Es fundamental mencionar que para el afio en curso, dentro del catdlogo de
empresas de la Superintendencia de Compafiias no se han inscrito ninguna
con las caracteristicas de prestacion de este tipo de servicios, motivo por el
cual se puede determinar que no existe una competencia directa, lo que
representa una posibilidad comercial para la introduccion de este tipo de

servicio a un mercado sin explotar.

Las empresas que se encuentran dedicadas a proveer este tipo de servicio,
estan ubicadas en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca, limitando la
prestacion de estos servicios a las demas ciudades debido a que al tratarse de
un servicio que requiere un tiempo de respuesta minimo, las distancias y
tiempos encarecerian los mismos. De acuerdo con el INEC, el servicio de
manejo de archivos se ha ido incrementando de forma acelerada en los ultimos
diez afios (INEC, 2015); y esto gracias a que las leyes y reformas del gobierno
actual se encuentran en constante cambio; a pesar de que en el pais la emisién
de comprobantes tributarios a partir del 1 de agosto del 2014 ha venido siendo

impuesta de forma progresiva por el Servicio de Rentas Internas del Ecuador.

Al tratarse de un servicio que maneja informacion, se puede identificar que el
tiempo es uno de los factores principales en el cumplimiento de los
requerimientos de las empresas, por lo que se puede encontrar una
oportunidad para la generacion de valor agregado a los clientes el hecho de
facilitar el manejo de sus archivos, ya que se podra disponer de un tipo de
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servicio en la cercania de las empresas, lo que es una ventaja competitiva en
relacion a la competencia existente con empresas que se encuentran ubicadas
en Quito, Guayaquil o Cuenca. Adicionalmente, este emprendimiento ofrece
otros agregados como la optimizacion del espacio de las empresas, que podria
estar limitado a las oficinas administrativas de los potenciales clientes, y a su
vez aprovechar este espacio para promover otro tipo de actividades que

agreguen valor al negocio de los clientes.

Otro elemento importante de este tipo de negocios se encuentra relacionado
con la confidencialidad, seguridad y respaldo, que se puede brindar bajo
condiciones pactadas y controles internos de calidad para el manejo y
administracion de documentos que puedan cumplir con los tiempos de

respuesta requeridos por la empresa.

2.2.2. Estructuralegal de la empresa

El plan de negocios para esta empresa pretende que la instauracion de la
misma sea en calidad de una compafia limitada, que tiene como caracteristica
que los socios responden Unicamente por las obligaciones hasta un maximo de
la cantidad aportada individualmente. El capital minimo con el que se debe
inscribir la empresa es de $400 dolares americanos, siendo este el primer
requisito para su formacién. Se debe contar con un nombre, que actuara como
“‘Razoén Social” en cualquier tramite requerido por los entes reguladores. Se
debe también elaborar una solicitud de aprobacién dirigida a la
Superintendencia de Compafiias, firmada por un abogado de la republica. El
namero minimo de socios que podran formar esta estructura legal es de dos
personas. (Camara de Comercio de Quito, 2012). El domicilio legal de la

empresa sera en el canton Riobamba, provincia de Chimborazo.
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2.2.3. Mision, Visién y Objetivos

A continuacién se plantean los siguientes elementos de planificacion

estratégica para este emprendimiento (David, 2003):

Declaracién de misién

Big File Cia. Ltda., brinda soluciones documentales a sus clientes de manera
segura y confidencial, buscando crear una relacion directa con los mismos en

aras de un desarrollo estratégico mutuo.

Declaracion de visién

Big File Cia. Ltda., pondera ser reconocida por el mercado como una empresa
que protege los intereses de sus clientes mediante la seguridad con la que se
manejan sus archivos. Lograr el reconocimiento de los clientes en el aporte al

crecimiento de sus negocios.

Objetivos

e Corto Plazo.- En el primer afio se espera el ingreso en el mercado meta,

junto con que las empresas conozcan el servicio y las ventajas de
optimizacién y apoyo que puede generar el mismo. Se espera ademas que
en este periodo se den pasos importantes en aras de posesionar la marca
dentro de la sierra centro.

e Mediano Plazo.- A partir del segundo afo hasta el tercer afio, se espera

haber cubierto todos los gastos de inversién, asi como también alcanzar mas
del 100% de la capacidad total de la primera bodega en cuanto a volumen
de cajas. Se prevé comprar una bodega propia, ademas de alcanzar el punto

de equilibrio entre las ventas y los costos totales.
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e Largo Plazo.- Se espera llegar el maximo de capacidad de bodegaje de la

empresa al culminar los 5 primeros afios de funcionamiento. Obtener una
tasa de retorno sobre el capital mayor al 25% y se espera explorar otros
nichos de mercado en ciudades del pais inexploradas. A partir del sexto afo
se tiene la expectativa por lo menos penetrar el mercado de una provincia
nueva, de preferencia donde exista presencia de empresas petroleras y
mineras que mantienen documentacion en el campo donde se ejecutan la

explotacion.

2.3. El Servicio

El plan de negocio pretende brindar el servicio de almacenamiento de

informacion fisica, digitalizacion de documentos y destruccion de archivos.

El servicio de almacenamiento de informacién contempla entregar una unidad
de almacenamiento (caja nueva) al cliente. Este a su vez entregara a la

empresa la caja debidamente sellada para su posterior custodia.

El servicio de digitalizacion establece la entrega por parte del cliente de una
unidad de almacenamiento a la empresa y que esta a su vez digitalice toda la
informacion dentro de la caja, y se realice su posterior envi6 de forma

magnética.

Se brindaré la posibilidad que el cliente pueda solicitar en cualquier momento la

informacion almacenada en la empresa de forma oportuna.

La destruccién de archivos brinda la posibilidad al cliente de que se pueda
destruir la informacion contenida dentro de las cajas almacenadas en la

empresa de forma gratuita.

Para la interpretacion y efectos de este plan de negocios, se han detallado los

servicios, productos, factores y documentos:

Caja Nueva: Sera el medio de almacenamiento y posterior envié por primera
vez a custodia. Las dimensiones de la caja cubica son 40 centimetros de alto,

30 centimetros de ancho y 40 cm de profundidad (Figura No. 27). La caja
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posee un codigo de barras que corresponde al codigo del cliente al que
pertenece y debera estar acompafada de la respectiva guia de remision.

Guia de remision: Documento que es sustentado por el SRI, y que avala el
transporte desde o hacia la bodega de la empresa. Ademas de relacionar los

datos de cada caja con la de los de la administracion.

Personal Autorizado: Persona autorizada por la empresa de este plan de
negocios que podra hacer el retiro y entrega de las cajas archivadas en la

empresa.

Transporte Inicial: Transporte de las cajas desde las oficinas del cliente hasta

la bodega de la empresa.

Transporte intermedio: o también denominado, solicitud de documentos. En
el cual la empresa de este plan de negocios brindaré el servicio de entrega de

las cajas que ya se encuentran almacenadas en su bodega, hacia el cliente.

Transporte Final: Transporte de las cajas desde la bodega de la empresa

hacia las oficinas del cliente.

Digitalizacién: Escaneo y envid de documentos via Fax, magnéticamente o

mediante correo electroénico.

Solicitud de documentos: El cliente tendré la posibilidad de solicitar sus cajas
gue se encuentren almacenadas en la empresa de este plan de negocios en

cualguier momento, este servicio se lo realizara a domicilio.

Destruccién de archivos: El proceso de incineracion de cajas, con la debida

autorizacion del cliente.
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2.4. Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

Al tratarse de un servicio, en el cual el cliente basicamente entrega informacion
confidencial acerca de su negocio, es vital para la consecucion de los objetivos
de este plan de negocios que la estrategia de ingreso al mercado se base en
promocionar la confidencialidad y seguridad que se espera ofrecer. Se
pretende apuntar en un principio a las empresas catalogadas como grandes,
para después poder ser visibles a los 0jos de las medianas y pequefias, sin que
este servicio este sesgado exclusivamente a las mismas. La fuerza de ventas
estara enfocada en apuntar a las tres provincias por igual. Al momento de la
ejecucion de la empresa, no existira competencia alguna dentro del servicio de
almacenamiento de documentos, por lo que se espera que el crecimiento no se
vea opacado por la aparicion de nuevos competidores en el mediano plazo. Se
pretende que en el largo plazo la empresa pueda innovar en sus servicios, y se
pueda implementar recursos de almacenamiento ya no solo fisico, sino también

digital.

2.5. Andlisis FODA
FORTALEZAS

o Al momento no existen empresas que brinden el servicio en las tres

provincias a donde se pretende llegar.

o No existen regulaciones que puedan comprometer la regulacién del
negocio.
o El parque industrial de las tres provincias se mantiene constante, pese a

la caida de la economia ecuatoriana.

DEBILIDADES

o El capital disponible para el proyecto no es suficiente, por lo que se
necesitara financiamiento externo.
o El posicionamiento de la marca tomara un tiempo mayor al que

normalmente le toma a una empresa nueva.
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o La imagen de buena confidencialidad es una caracteristica que el

servicio adquiere a través del tiempo.

OPORTUNIDADES

o Leyes y politicas gubernamentales que obligan el almacenamiento de la
informacion fisica; como por ejemplo el requerimiento por parte del 6rgano
regulador de impuestos del Ecuador de respaldar todo tipo de informacién
econdmica por 7 afos, (Servicio de Rentas Internas, 2005)

o Limitada rivalidad de empresas que brinden este tipo de servicio a nivel
nacional, ya que los principales competidores se encuentran ubicados

principalmente en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca.

AMENAZAS

o Preferencia de empresas por almacenar sus documentos en bodegas
propias, omitiendo el riesgo de su deterioro o pérdida.

o Expansiéon de competidores directos a ciudades como Ambato y
Latacunga que geograficamente se encuentran cerca.

o Exposicion a posibles desastres naturales o accidentes (incendios,
inundaciones) en la zona.

o Altos costos de seguros por manejo de riesgos potenciales.

En la tabla nimero 12 se puede observar el resumen del analisis FODA.



Tabla 12. Anéalisis FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

Al momento no existen empresas
gue brinden el servicio en las tres
provincias a donde se pretende
llegar.

No existen regulaciones que
puedan comprometer la regulacion
del negocio.

El parque industrial de las tres
provincias se mantiene constante,
pese a la caida de la economia

ecuatoriana.

El capital disponible para el
proyecto no es suficiente, por lo
que se necesitara
financiamiento externo.

El posicionamiento de la marca
tomara un tiempo mayor al que
normalmente le toma a una
empresa nueva.

La imagen de buena
confidencialidad es una
caracteristica que el servicio

adquiere a través del tiempo.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Solo tres empresas brindan el
servicio en el pais.

Existe la posibilidad de crear un
servicio diferenciador que pueda
hacer crecer el mercado meta.
Requerimientos gubernamentales
acerca de guardar documentos por

lo menos 7 anos.

La preferencia que tengan los
clientes por guardar ellos
mismos sus archivos es latente.
Expansibn de empresas vya
constituidas a ciudades como
Latacunga o Ambato, por la
ubicacion geografica.

Posibles desastres naturales o
accidentes (incendios,

inundaciones).
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2.5.1. Matriz ponderada por importancia OA (PORTER)

Tabla 13. Matriz ponderada por importancia

Resultado

Factor Clave Variable Ponderacion | Calificacion
ponderado

Requerimientos a la empresa
privada en el manejo vy
gestion de documentos por
requerimientos legales vy
tributarios, con el manejo de 7
anos de informacion
respaldada fisicamente
(Auditorias externas).

Oportunidad 0.20 4 0.80

Limitada rivalidad de
empresas que brinden este
tipo de servicio a nivel | Oportunidad 0.20 3 0.60
nacional principalmente en
Quito, Guayaquil y Cuenca.

Falta de interés en el uso del
servicio ofrecido, debido a la
existencia de tecnologia de
grandes cantidades de Amenaza 0.20 3 0.60
almacenamiento que ocupan
poco espacio fisico dentro de
las empresas.

Experiencia limitada en el
mercado. Amenaza 0.20 2 0.40

Posibles desastres naturales
0 accidentes (incendios, Amenaza 0.10 1 0.10
inundaciones).

Altos costos de seguros por
manejo de riesgos Amenaza 0.10 1 0.10
potenciales.

TOTAL 1.00 2.80
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CAPITULO 1l
3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS
3.1. Determinaciéon de la oportunidad de negocio

Un adecuado manejo y control sobre los archivos puede convertirse en una
herramienta primordial independientemente del tamafio de la empresa o del
giro del negocio. Con el paso del tiempo, se van creando documentos tanto
financieros, comerciales, legales, procesos internos etc., dentro de las
empresas, pero la conservacion de los mismos es sin duda un reto y un factor
que no muchas empresas logran con éxito por lo que se pueden generar
numerosas pérdidas tributarias, contables, financieras, comerciales e incluso
legales. El gerente de operaciones de la financiera Activamos de México
menciond para la revista Forbes en el 2011 que: “El archivo fisico es un
monstruo que permanece dormido y pelea junto a ti mientras lo manejes
adecuadamente” (Juarez, 2011). Pero existe la posibilidad de que a este riesgo
de pérdida de informacién o deterioro de la misma se lo pueda disminuir
utilizando multiples herramientas que hoy en dia la sociedad ha creado para

beneficio de los usuarios de archivos.

Es ahi cuando se detecta la oportunidad de brindar el servicio de
administracion de archivo pasivo a un mercado inexplotado, con la proyeccién
de generar una imagen de un servicio en donde las empresas no tengan que
perder tiempo organizando su archivo, y que el riesgo de pérdidas en torno al
mismo se minimice al maximo. Cabe destacar también como un aliciente para
la determinacién de oportunidad, la legislacién tributaria actual en el pais, que
obliga al contribuyente a conservar todo tipo de informacion comercial por siete
afos (Servicio de Rentas Internas, 2002), no solo alargando la vida util de los
documentos sino también haciéndolos muy Uutiles a la hora de enfrentar

auditorias tributarias.
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3.2. Mercado relevante y cliente potencial

Tomando en cuenta que el mercado relevante comprende los limites en que la
empresa puede participar actualmente y que los clientes potenciales sean los
que constan el mercado como empresas activas, es importante definir las
cuotas de mercado y la posicion en el mismo, tomando en cuenta las
dimensiones del servicio referente a la administracién de archivos pasivos y
activos fisicos como electrénicos en las capitales de la sierra centro del pais

desde el aflo 2016 en adelante.

3.2.1. Mercado objetivo

El mercado objetivo se encuentra conformado por las instituciones publicas y
privadas, en las provincias de Chimborazo, Tungurahua y Cotopaxi, que en su
giro de negocio generen documentacion, y que requieran del manejo y

almacenamiento de esta informacion fisica y documentos digitales.

3.2.2. Segmentaciéon de Mercado

La segmentacion del mercado meta se la realiz6 por ubicacion geogréfica:
Chimborazo, Tungurahua y Cotopaxi. Asi como también por tamafio de
acuerdo a la categorizacion de la Superintendencia de compaiiias: Pequefias,

medianas y grandes (Superintendencia de Compaiiias, 2011).

Segmentacion Geogréfica

El mercado al cual estd dirigido el producto estd definido por todas las
empresas que se encuentran en la sierra centro del pais, y que se encuentran
clasificadas dentro de la superintendencia de comparfias como pequefias,
medianas y grandes (Superintendencia de Compainias, 2011). Para el final de
2015 las empresas inscritas dentro de las tres provincias sumaron un total de
622.



Tabla 14. Segmentacion Geografica
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SEGMENTACION GEOGRAFICA

NUMERO DE EMPRESAS

Latacunga, Cotopaxi

(PROVINCIAS) (TOTAL)
) ) 89
Riobamba, Chimborazo
Ambato, Tungurahua 401
132

De las cuales el 64% se encuentran inscritas dentro de la provincia del

Tungurahua, en la provincia de Cotopaxi estan el 21% y en el restante 14% se

encuentran en Chimborazo.

Tabla 15. Segmentacion por Tamafio

SEGMENTACION POR TAMANO DE EMPRESA

Tamafo/Provincia Chimborazo Tungurahua Cotopaxi
Grandes 9 62 19
Medianas 21 116 52
Pequefias 59 223 61
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3.3. Desarrollo de la Investigacion
3.3.1. Problema de Gerencia

Levantar informacion que permita analizar la viabilidad del presente plan de
negocios para la creacion de una empresa de archivo pasivo ubicada en la

ciudad de Riobamba.

3.3.2. Problema de Investigacion de Mercados

No existen datos o estudios preliminares que puedan servir para obtener
informacion acerca de la apertura del cliente hacia el servicio tercerizador de

archivo pasivo, ni de las preferencias por parte del mismo.

3.4. Disefo delainformacién
3.4.1. Investigacion Cualitativa

Experto.- Segun la Real Academia de la Lengua experto:

“Es una persona reconocida como una fuente confiable de un tema, técnica o
habilidad cuya capacidad para juzgar o decidir en forma correcta, justa o inteligente
le confiere autoridad y estatus por sus pares o por el publico en una materia
especifica. En forma mas general, un experto es una persona con un conocimiento
amplio o aptitud en un area particular del conocimiento. Es tentador definir
al experto simplemente como el que conoce sobre un campo delimitado del saber”
(RAE, 2014).

3.4.1.1. Entrevista con Experto 1
Metodologia.- Entrevista estructurada. (Fernandez R. , 2001)
Datos de la entrevista:

Nombres completos del experto: David Jiménez Housse
Ciudad en donde se realizo la entrevista: Quito

Fecha: 30 de diciembre del 2014

Hora: 15H00


http://es.wikipedia.org/wiki/Confiabilidad
http://es.wikipedia.org/wiki/Conocimiento
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Antecedentes.- David Jiménez es un ingeniero comercial graduado de la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, con una maestria en la Universidad
Adolfo Ibafiez de Chile en gestion de proyectos, y un MBA de la Universidad
Francisco de Vitoria de Catalufia, Espafia. Cuenta con una vasta experiencia
en temas logisticos y negocios internacionales, ademas de administracion de
empresas logisticas y aduaneras. Empresas como FMA e ILS en Ecuador son
algunas en las que se ha dirigido gracias a su amplia capacidad. En el 2007,
acepto la presidencia de la camara de comercio de Riobamba, en la cual supo
manejar y ejecutar multiples proyectos encarrilados al fortalecimiento de la
empresa privada en la actualidad, en el 2011 deja el cargo, para dedicarse de
lleno a la administracién de su propia empresa en las ciudades de Manta y
Quito.

Resultados.- En aras de determinar la factibilidad de ingresar al mercado de la
sierra central del Ecuador, se preguntd la opinidon acerca del mercado meta, y

la respuesta fue:

“Al hablar de Riobamba, sabia que es mercado en donde existian alrededor 200
medianas y grandes empresas constituidas, ya en el 2009 movian alrededor de
100 millones de délares, lo cual constituye un indicador clave a la hora de pensar si
la idea que se propone es redituable. De Ambato ni se diga, el parque industrial en
esta ciudad es bastante peculiar, ya que en su mayoria se tratan de empresas
dentro de la industria automotriz, por lo que es interesante asi como caracteristico
este mercado abraza muchas mas industrias tales como el financiero debido a que
el movimiento de liquidez es bastante grande, sino fijémonos en el nimero de
sucursales bancarias y cooperativas existentes en dicha ciudad, quizas ese sea un
nicho al que se deberia atacar, sabemos que los bancos son empresas en donde
los documentos se producen por miles a diario. Latacunga al igual que Ambato es
un mercado en donde predomina el sector de comercio automotriz, pero en menor
proporcién que la primera, en esta ciudad existen muchas fabricas de empresas
nacionales, y esto se debe a su cercania con la ciudad de Quito y a los menores
costos de los terrenos. En resumen estas tres ciudades poseen un mercado

automotriz bastante amplio”.
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En seguida se procedié a preguntar si consideraba que podria existir una
ventaja competitiva de este plan de negocio dentro del mercado meta, a lo que

respondio que:

“En el Ecuador, el almacenamiento de archivo pasivo es un negocio aun no
explotado, no cuento con informacién empirica, pero me atreveria a decir que
ninguna ciudad en el Ecuador, a excepciéon de Quito, Guayaquil y Cuenca cuenta
con una empresa que ofrezca el servicio que se pretende, esa es la mayor ventaja
competitiva que se tiene y que si se la maneja de una forma correcta se puede
explotar y puede determinar una rentabilidad abrumadora, debido a que de
acuerdo al servicio que se ofrece, el cliente, que en este caso serian las empresas
ubicadas en la sierra central, lo que buscan basicamente es confianza en quien
guarda sus papeles y sobretodo rapidez para recibir los documentos de manera
oportuna cuando ellos lo necesiten, lo que en este caso, la competencia directa no

podria, ya que sus bodegas se encuentran en las ciudades antes mencionadas”.

David Jiménez fue preguntado acerca de las caracteristicas que el cliente
potencial exigiria en sentido del ordenamiento de sus cajas manejadas por la

empresa del plan de negocio, a lo que respondié que:

“En mis anos de experiencia, he visto como medianas y grandes empresas no
saben cémo manejar de una manera 6ptima sus archivos, encuentro una gran
oportunidad esto que ahora los requerimientos tributarios por parte del SRI son
mas exigentes que antes, por lo que el orden y capacidad de mantenimiento de los
archivos es clave en las empresas. Esto, en ciudades grandes ha sido solventado
por la creacién de estas empresas que brindan un servicio de tercerizacion del
almacenamiento de la bodega, con el fin de que los documentos estén mas
seguros, de ahi que la confianza entre el cliente y el proveedor es quizas el factor
que mejor tomado en cuenta debe ser. En ILS, el sistema virtual permitia manejar
de una manera 6ptima el manejo de archivo, particularmente con un sistema de
codigos de barras en cada caja, en donde el cliente sabia exactamente qué es lo
gue se encontraba dentro de una caja particular, asi se podria determinar
exactamente la necesidad del mismo y cumplir con un plazo menor a la hora de la

busqueda de determinado documento, esto después de que existia una firma de la
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persona que entregaba los documentos a la empresa que entregaba el servicio, y
el representante de dicha empresa. Los inventarios de dos bodegas de mas de

500m cuadrados con este sistema se pueden realizar en menos de 24 horas.”
La entrevista completa se encuentra en el Anexo No. 1.
3.4.1.2. Entrevista con Experto 2
Metodologia.- Entrevista estructurada (Fernandez R. , 2001).
Datos de la entrevista:

Nombres completos del experto: Giselle Moral

Ciudad en donde se realiz0 la entrevista: Quito

Fecha: 9 de diciembre del 2015

Hora: 11HOOam

Lugar: Oficinas FileStorage Quito. (Av. Pampite y Dario Donoso Edificio
Officenter Cumbaya)

Antecedentes.- Giselle Moral es una ingeniera comercial graduada de la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador con mencion en administracion de
empresas. Se desempeiia como agente de cuenta en la empresa FileStorage,
la cual brinda el servicio de soluciones de archivo fisico y digital desde 2000,
con servicios en Quito y Guayaquil. Giselle labora en dicha empresa por

alrededor de 5 afios.

Resultados.- Con el objetivo de determinar la factibilidad de este plan de
negocios, desde el punto de vista de una empresa ya constituida, se procedi6 a
preguntar acerca del volumen de demanda que pueden tener las empresas por

este tipo de servicio, de acuerdo a su tamario, a lo que se respondio:

“En realidad, la demanda del servicio se basa principalmente en el giro de cada
negocio, no se puede caer en la idea de que una empresa catalogada como
‘grande” va a demandar mas cantidad de espacio dentro de nuestras bodegas,
gue lo que demandaria una empresa mediana o pequefa, y esto principalmente
debido a que cada empresa conlleva procesos diferentes en torno a su produccion,
manejo de servicios, inventarios, impuestos, etc. Pero podria darte los numeros
promedio de cajas que manejamos de determinadas empresas para que tengas

una idea, por ejemplo para el mes de noviembre del 2015, la empresa
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farmacéutica americana Merck Sharp and Dhome LLC, catalogada como grande
dentro del mercado nacional, utilizo el servicio de custodia y administracion de
archivos para 5390 cajas, durante ese mes realizo 1336 digitalizaciones y 119
consultas urgentes. Vamos a otro caso, podemos ver Zavato S.A que es una
empresa fabricante de postes de hormigén y que se puede catalogar como
mediana dentro de las empresas locales; para el pasado mes de noviembre del
2015 la empresa tuvo en nuestras bodegas 2800 cajas para su almacenamiento y
custodia, realizo 260 pedidos de escaneo y 80 solicitudes de cajas. Existen
empresas también pequefias que por falta de espacio dentro de sus oficinas
pueden llegar a demandar el servicio de almacenamiento, te doy ejemplos de
empresas como agencias publicitarias pequefias o bufetes de abogados pequefios
que pueden llegar a demandar menos de 150 cajas dentro de la empresa, con
digitalizaciones y solicitudes de cajas de menos de 10 unidades al mes. De ahi
salta también la politica de la empresa, la cual es que solo se reciban de 20 cajas
en adelante, esto debido a facilitar los temas logisticos, ya que si se recibieran
menos, el precio del servicio no cubriria todo el servicio que FileStorage S.A
ofrece. Se podria también generalizar que principalmente las empresas grandes
tienen un numero definido de cajas mes a mes, me explico de mejor forma,
nosotros por lo general sabemos que una empresa grande mantendra en las
bodegas un determinado nimero de cajas para un almacenamiento perpetuo, es
decir, que su volumen de cajas no bajara, sino mas bien tendera a subir, de ahi la
importancia de que si se ofrece un servicio de calidad, la relacion con el cliente

sera por mucho tiempo”

En seguida se procedié a preguntar acerca del porcentaje de clientes
considerados como empresas grandes, medianas y pequefias dentro de la

cartera total de clientes de FileStorage S.A:

“FileStorage S.A cuenta con una cartera de alrededor de 650 clientes en todo el
Ecuador, no solamente empresas, sino también personas naturales. En lo que se
respecta a empresas podria hablar de un 20% de clientes del sector publico, y un
80% empresas del sector privado. De estas empresas privadas, podria asegurar
que el 70% del mismo se consideran empresas grandes; un 20% de empresas
medianas y un 10% empresas pequefias. De ahi de la importancia de las
empresas grandes para el éxito del negocio, para mi punto de vista creo que es

crucial que la cartera de clientes la formen empresas grandes, empresas con alto
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volumen de documentacion por almacenar, y que vayan a requerir del servicio por
un tiempo mayor a 20 afios. Llevo trabajando en la empresa por mas de 10 afios, y
aun existen clientes que estan desde la constitucién de FileStorage, tal es el caso
de Coca-Cola y CasaBaca S.A. Entonces como se puede notar, si es que las
relaciones con los clientes son 6ptimas, estaremos hablando de un negocio
rentable a través del tiempo, mencionando también la importancia de un continuo
mejoramiento de la cartera de clientes, no solamente haciendo crecer el numero de
clientes, sino mas bien buscando clientes que aseguren un volumen aceptable
(h&blese aceptable de mas de 5000 cajas promedio) y que requieran el servicio por
encima del mediano plazo. Creo que hay que entender también que el crecimiento
gque tiene esta empresa es gracias a su magnifica gestion en ventas, creo que la
parte comercial de esta empresa ha sido manejada de tal forma que las ventas

siguen creciendo y el numero de clientes aumenta cada afio.”

¢, Cual es el porcentaje de cajas que se piden sean digitalizadas, solicitadas y
destruidas en relaciébn al numero total de cajas almacenadas dentro de
FileStorage?

“Resulta imposible dar un dato exacto que responda esta interrogante. Pero lo
planteo asi, normalmente una empresa guarda sus archivos por mas o menos 8
afos. Después de ese periodo de tiempo las empresas tienden a destruir por su
cuenta o piden el servicio de “Destruccion Segura File”; pero antes de su
destruccién la mayoria digitaliza por lo menos la mitad esta informacién. Es decir
que, la probabilidad de que una caja que se encuentra almacenada en FileStorage
sea digitalizada en los 8 afios es de mas del 50%, me atreveria a decir que en un
80% de probabilidades dicha caja sera digitalizada. El porcentaje de solicitud de
documentacion es menor al de digitalizacion, esto debido a que hay cajas que una
vez que salen de las empresas hacia FileStorage, nunca regresan a sus empresas
de forma fisica, ya que el cliente no las requiere. La destruccion de cajas a su vez
es un servicio que los clientes no lo ven como necesario, pero les resulta mas
barato destruirlos en FileStorage, que solicitarlos. En la cartera de clientes que yo
manejo son pocos los clientes que piden sus cajas de vuelta, nhormalmente estas

las terminamos destruyendo nosotros.”

Y sobre las promociones que tenia FileStorage S.A para atraer a sus clientes,

Giselle respondio:
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“Al momento no se realiza ninguna promocidén especial debido a que la mayor
parte de las empresas se encuentran en su cierre de afio, pero existe un aliciente
para que las empresas mantengan su archivo dentro de la empresa, el cual
consiste en entregar premios en funcién al ndmero de cajas entregadas al
FileStorage S.A dentro de determinados periodos de tiempo. Por ejemplo, cada
500 cajas entregadas que se mantengan por mas de 12 meses dentro de nuestras
bodegas nosotros entregamos un bono de $50 dolares que se puede utilizar en
cualquier servicio que brinda FileStorage S.A; a los dos afios se entrega un bono
de $100 ddlares; y si las mismas 500 cajas se mantienen por mas de tres afios,
entregamos al momento una TV Led de 21. En mi criterio, estos premios si

incentivan a los clientes a mantener sus documentos dentro de nuestras bodegas”.

Giselle accedid a responder sobre si las circunstancias politicas y econémicas

del pais pueden afectar las ventas de la industria:

“Es necesario entender que una crisis econémica afecta a todos los sectores de la
economia, tanto a los que se consideran indispensables como a los que no. No
quiero sonar repetitiva, pero la ventaja que tiene FileStorage es sin duda su
magnifica fuerza de ventas que a pesar de las circunstancias economicas este afio
hemos crecido en volumen pese a que no se esperaba. Este crecimiento también
pasa por el hecho del excelente servicio que se ofrece, que sin duda hace que los
clientes necesiten FileStorage, quiero hacer hincapié en esa palabra, necesiten de
FileStorage; y nosotros se los demostramos con ahorros en sus empresas, no
podria decirte la cantidad exacta de lo que le ahorramos a un cliente manteniendo
su informacién ordenada y lista; pero estoy segura que la suma multiplica al precio
que cargamos por el servicio, de ahi que a pesar de que a este servicio los
tomadores de decisiones en las empresas lo podrian como no necesario, nuestro

crecimiento en ventas en lo que va del afio nos demuestra lo contrario.”

Giselle respondid a la interrogante sobre el numero de empleados de la

empresa, y si este estaba en funcién del niumero de cajas que se manejaban:

“Por supuesto que si. A pesar de que a través del tiempo FileStorage ha logrado
optimizar sus procesos, el recurso humano crece en funcién al nimero de clientes

y principalmente al nimero de cajas. No puedo darte un dato exacto del nimero de
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cajas administradas por la empresa, pero para este afio este afio ya somos mas de
80 trabajadores entre administrativos, comerciales, choferes, seguridad y de
bodega. Dentro de las bodegas, cada persona cumple un papel determinado y
pero no quiero decir que sus funciones se sesgan a dicho papel. Contamos con
personas encargadas del manejo de maquinaria, pero que también digitalizan o

entregan cajas a las empresas, es decir, todos hacemos todo.”

Para finalizar se le pregunto a Giselle, si consideraba factible la idea de
ejecutar un negocio de las caracteristicas dentro del mercado meta que este

plan de negocios pretende, a lo que respondio:

“El manejo de archivos conlleva una gran responsabilidad para el sujeto que brinda
el servicio, ya que las empresas clientes, entregan buena parte de su informacion a
un tercero, en lo cual no todas tienen una buena disposicion a hacerlo, y
basicamente dependera del tipo de relacibn que se le ofrezca, junto con
parametros de confiabilidad que se vayan ganando a través del tiempo, me atrevo
a decir que los primero meses seran duros, ya que las empresas son muy celosas
en lo referente a entregar su informacién, pero con un servicio de calidad y una
buena publicidad, creo que el negocio tiene una gran oportunidad dentro de
mercados en donde el parque industrial es amplio, me atreveria a decir que en
Ambato encontraras muchas empresas que necesiten el servicio y que debido a no
encontrar este dentro de su ciudad, han preferido guardar ellos mismo sus archivos
y arriesgarse al deterioro y perdida de estos, el factor que se debe recalcar en la
promocion de servicio es el hecho de que un buen manejo de archivo, trae consigo

una reduccion grande en el pago de impuestos.”
3.4.2. Investigacion Cuantitativa
Metodologia: Encuestas.

Para la obtencién del tamafio de la muestra se utilizé un “muestreo aleatorio
simple” debido a que dentro del universo, que son las empresas dentro de las
provincias Chimborazo, Cotopaxi y Tungurahua, todos deben tener la misma
posibilidad de ser seleccionadas, ya que ninguna ha sido ponderada por
importancia, ya sea esta ponderacion ni por tamafo, ni por tipo ni tampoco por

su ubicacion geografica. Carlos Ochoa define al muestreo aleatorio simple
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como: “la técnica de muestreo en la que todos los elementos que forman el
universo y que, por lo tanto, estdn descritos en el marco muestral, tienen
idéntica probabilidad de ser seleccionados para la muestra. Seria algo asi

como hacer un sorteo justo entre los individuos del universo” (Ochoa, 2012).

Primero se debe calcular el tamafio de la muestra por estrato, es decir, sumar
todas las empresas que existen en estas tres ciudades, ya que es un ndmero
finito. Después se obtiene la proporcién que cada ciudad tiene en nimero de

empresas respecto al total del universo.

Una vez alli se procede a calcular el tamafio de la muestra y las encuestas
seran dirigidas de acuerdo a la proporcion que cada una de las ciudades tenga

dentro de la poblacion total.

Poblacién

La poblacién total se considera a todas las empresas de un tamafio mayor a
una PYMES, es decir empresas categorizadas en la superintendencia de
compafilas como pequefias, medianas y grandes. (Superintendencia de

Compaiiias, 2011)

Para diciembre del 2014, el nimero total de empresas inscritas en los registros
del 6rgano rector de compafiias que funcionan en las provincias de
Chimborazo, Cotopaxi y Tungurahua fue de 622. De las cuales 89 se
encuentran en la provincia de Chimborazo, 401 en Tungurahua y 132 en
Cotopaxi. La ponderacién por ubicacién geografica dentro de la poblacion total

se la puede apreciar en tabla nimero 16.

Tabla 16. Porcentaje dentro del mercado meta

Provincias Porcentaje dentro del mercado meta
0,
Riobamba, Chimborazo 14,31%
0,
Ambato, Tungurahua 64,47%
21,22%

Latacunga, Cotopaxi
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Tamafo de la muestra

Para poder determinar el tamafio de la muestra a investigar se procedio a
calcular:

_ k%.p.q.N
E2N+K?p.q

n

(Ecuacion 1).

Donde:

N= Tamario total de la poblacion

k= constante que se supedita al nivel de confianza.

E= error muestral.

p= poblacion de empresas que califican como target
g= poblacion de empresas que no califican como target

n=tamafo de la muestra
Se considera la mitad de probabilidad de éxito de la empresa y la otra mitad de
fracaso, con un nivel de confianza del 95,5% simplifica el valor de K a 2.

_ 22.050.0,50.N
"= E2.N +22.050.0,50

Lo que da como resultado que la férmula para el calculo de n es:

N
"TENt+1
Con una estimacion del nivel de error de:
E=5

Y sabiendo entonces que en 2015 el niumero total de empresas por provincia
fue de 622, el tamafio de la muestra para la presente investigacion de

mercados es de:

622
"= 0,052622 + 1

n = 243
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En la tabla nUmero 17 se puede observar el nimero de encuestas necesarias

para el levantamiento de informacion, por provincia.

Tabla 17. Numero de encuestas a realizar

Provincia Numero de encuestas
Chimborazo 35
Tungurahua 157
Cotopaxi 51

Hipotesis

(H,): Las empresas de Riobamba, Ambato y Latacunga estan dispuestas a

contratar el servicio de almacenamiento y custodia de sus archivos.

Encuesta

La encuesta realizada a la muestra en la investigacion de mercados, se

encuentra en el Anexo No. 2.

Resultados de las encuestas

1. ¢,Ha escuchado sobre la tercerizacion de este servicio?

CONOCE LA EXISTENCIA DEL
SERVICIO

=Si = No

Figura 10. Resultados Encuesta Pregunta 1
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2. ¢, Qué tan dispuesta estaria su empresa para tercerizar este servicio?

APERTURA AL SERVICIO

= Totalmente dispuesta = Dispuesta Definitivamente no

Figura 11. Resultados Encuesta Pregunta 2

3. ¢Cuan importante cree usted es para la empresa una adecuada

administracion del archivo pasivo?

IMPORTANCIA PARA LA EMPRESA
SU ARCHIVO PASIVO

= Importante = Muy Importante Nada importante ® Poco importante

Figura 12. Resultados Encuesta Pregunta 3
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4. ¢,Cual es el tamafio de su empresa?

TAMANO DE LA EMPRESA

= Grande = Mediana Pequefia

Figura 13. Resultados Encuesta Pregunta 4.

5. ¢Con qué frecuencia cree usted que se alimenta el archivo de su empresa?

FRECUENCIA ARCHIVO

Figura 14. Resultados Encuesta Pregunta 5




6. ¢Mantiene usted una persona especializada en la organizacion del

archivo dentro de su empresa?
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EMPRESA CON PERSONA
ESPECIALIZADA ARCHIVO

=Si = No

Figura 15. Resultados Encuesta Pregunta 6

7. ¢,De qué manera preferiria usted que se almacenen sus archivos
pasivos?

PREFERENCIA TIPO DE
ALMACENAMIENTO

= Archivo Digital = Archivo Fisico

Figura 16. Resultados Encuesta Pregunta 7
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8. Actualmente en su empresa, ¢(Como se realiza el proceso de

almacenamiento de archivo pasivo?

LUGAR DE ALMACENAMIENTO
ACTUAL

= Dentro de su empresa (bodega propia) = No almacena documentos = Otra

Figura 17. Resultados Encuesta Pregunta 8

9. De los siguientes factores, ¢ cudles serian los mas importantes para usted, a

la hora de contratar a una empresa que brinde este servicio?

CARACTERISTICAS REQUERIDAS
DEL SERVICIO

= Accesibilidad de documentos = Confidencialidad
Conservacion de documentos = Costos

= Seguridad

Figura 18. Resultados Encuesta Pregunta 9
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10.  ¢Cuél cree usted es el mayor problema que enfrenta la empresa a la

hora de almacenar archivos?

PROBLEMAS DE
ALMACENAMIENTO DENTRO DE
LA EMPRESA

m Conservacion de documentos = Mantenerlo organizado

Nula disponibilidad de espacio = Poca disponibilidad de espacio

Figura 19. Resultados Encuesta Pregunta 10

11. ¢Cuénto estaria dispuesta la empresa a pagar por cada caja

almacenada de manera mensual por el servicio de almacenamiento?

PRECIO UNITARIO
ALMACENAMIENTO / MES

® $1,50-2,00 = $2,01-2-50 $2,51-3,00 = $3,01-3,50

Figura 20. Resultados Encuesta Pregunta 11
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12. ¢Cuénto estaria dispuesta su empresa a pagar por cada caja
completamente digitalizada?

PRECIO UNITARIO
DIGITALIZACION

= $3,00-3,50 =5$3,51-4,00 $4,01-4,50 = $4,51-5,00

Figura 21. Resultados Encuesta Pregunta 12

13.  Qué otro servicio, aparte del almacenamiento de archivo le gustaria
obtener por parte de la empresa.

SERVICIOS EXTRAS

= Digitalizacién de los documentos
m Entrega inmediata de archivos requeridos puerta a puerta
Ningun otro

m Supervision de sus documentos mediante sistemas WEB

Figura 22. Resultados Encuesta Pregunta 13
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14.  ¢Qué factor cree usted es el mas importante por el que no contrataria el

servicio de archivo pasivo para su empresa?

RAZONES PARA NO TERCERIZAR

= Confidencialidad = Conservacion de documentos
Costos m Disponibilidad de espacio
= Seguridad

Figura 23. Resultados Encuesta Pregunta 14.

15. ¢Cudles serian los términos de pago por el servicio favorables para su
empresa?

TERMINOS DE PAGO

= 15 dias = 30 dias 45 dias = 60 dias

53%

Figura 24. Resultados Encuesta Pregunta 15.
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3.4.3. Conclusiones generales de la oportunidad de negocio

o La mitad de la muestra encuestada asegura haber escuchado hablar del
servicio.
o Dos tercios de las empresas encuestadas aseguraron estar muy

dispuestos a contratar el servicio.
o La conservacion del archivo es una tarea que las en su mayoria dentro
de las mismas empresas, la mayoria lo consideran un factor importante, mas

no una prioridad.

o La confidencialidad es el factor que mas importancia le daran los
clientes.
o La dificultad que mas encuentran los clientes potenciales a la hora de

almacenar el archivo en sus propias bodegas, es mantenerlo organizado, y la
conservacion que evite su deterioro.
o El 41% aseguro estar dispuesto a pagar de $2,50 a $3,00 por caja,

solamente por su almacenamiento mensual.

o El 49% de la muestra esta dispuesto a pagar de $3,50 a $4,00 por caja
digitalizada.
o La digitalizacion y la entrega inmediata de las cajas requeridas, son los

servicios adicionales que el cliente potencial aspiraria tener.
o La mayoria de empresas prefieren como dias de pago pactados de 30 a
45 dias.

3.4.4. Oportunidad de negocio

Los resultados de la investigacion cualitativa de mercados, demuestran que el
mercado meta potencial se encuentra abierto hacia la penetraciébn de este
servicio, el 63% de los encuestados afirmé estar convencidos de que necesitan
contratar un servicio con las caracteristicas del presente plan de negocios, lo
que representa en numeros, 354 empresas dispuestas a contratar este servicio.
Adicionalmente, el 29% de la muestra analizada, no se cierra a la idea de
contratar la tercerizacion de su archivo pasivo, pasa a ser la oportunidad dentro

del mercado objetivo, que después de la implementacion un adecuado plan de
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marketing puede ganar. El 43% del universo encuestado respondio
favorablemente a que se cobre una cantidad de $2,01 a $2,50 dolares
americanos de forma mensual por caja, lo que evidentemente es un aliciente a
la hora de buscar la rentabilidad del plan de negocio, ya que otro 31% de los
encuestados eligié solamente el inmediato inferior que es los $1,51 a $2,00, lo
gque demuestra una clara apertura a los precios que se analizaban para el
lanzamiento del servicio dentro de lo proyectado. Lo que en conclusion, la
oportunidad de negocio existe ya que 354 empresas contratarian el servicio al

precio que permita cubrir los costos en su totalidad.

3.5. Lacompetenciay sus ventajas

BODEGAS Y COMERCIO S.A. BODECOMSA

BODECOMSA nace en el afio 2004 con el fin de brindar gestion documental a
sus clientes. Desde el afo 2014 comercializa la marca “Docuxpert”’. Con su
oficina principal en la Ciudad de Quito sector de Cumbaya, con cobertura en las
ciudades de Quito y Guayaquil, de tipo Anénima, tiene como objeto social el
arrendamiento y/o subarrendamiento de bodegas, oficinas y equipos de
bodegaje y oficina tales como montacargas, estanterias, computadores, entre
otros similares; cuenta con un capital suscrito de $25.300 dolares americanos.
Promueve su misién de “Brindar soluciones eficaces de gestion documental a
nuestros clientes” (BODECOMSA, 2016). Entre sus servicios estan el
almacenamiento de archivos, la digitalizacion de documentos, el
almacenamiento de cintas magnéticas, y el servicio de almacenamiento de
muestras mineras y de pozos petroleros. Otro de sus servicios es el
denominado “Servicio In-House”, que consiste en establecer contratos de
servicio técnico especializado para apoyar sus procesos de archivologia

(organizacion, clasificacion, ubicar en contenedores, digitalizar, etc.).

Los precios de estos servicios se los visualizan en la siguiente tabla:
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Tabla 18. Servicios de BODECOMSA

BODECOMSA Costo Detalle
Digitalizacion $ 12,99 | Por caja
Servicio de Transporte de cajas | $ 15,00 | Por 6 cajas
Archivologia $ 24,00 | Por lote de 12 cajas al mes.
Cintas Magnéticas $ 108,00 | Por lote de 12 cintas al mes.
Servicios In-House N/A Ordenamiento de archivos.

FILESTORAGE S.A.

Constituida en el Ecuador en el afio 2000, con su oficina principal en la Ciudad
de Quito sector de Cumbaya, con cobertura en las ciudades de Quito y
Guayaquil, de tipo Andénima, teniendo como objeto social administrar cajas de
archivo, series documentales, documentos individualizados, asi como también
brindar los servicios de guarde de documentacion, custodia y consulta de
documentacion, archivistas, traspaso de documentos, destrucciéon de
documentacion; con un capital suscrito de $800 dolares americanos. Cuenta
con alrededor de 90 empleados. FileStorage S.A. fue la primera empresa en el
Ecuador de servicios en brindar una solucion total en el manejo de archivos.
Cuenta con depésitos tanto en la ciudad de Quito como en la ciudad de

Guayaquil. Brinda cinco servicios principales en la actualidad los cuales son:

o Almacenamiento de archivo: FileStorage custodia y almacena
documentos de mas de 300 organizaciones en Quito y Guayaquil.

. Digitalizacion: Ofrece la transformacion de grandes volimenes de
documentos fisicos a archivos en formato electrénico.

o Plataformas digitales: Distribuye para la region el software OnBase®, el
cual brinda una administracion integrada de documentos y procesos
empresariales.

o Gestion de procesos: Cuentan con el concepto BPO (Business Process
Outsourcing) que posibilita crear e integrar procesos de negocio de una forma
mas agil, rapida y dinamica.

o Destruccion segura: Destruccion de documentos que pierden vigencia.
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Los precios que FileStorage S.A carga a sus clientes se muestran en la
siguiente tabla, cabe destacar que los mismos no incluyen IVA:

Tabla 19. Servicios de FILESTORAGE S.A

FileStorage S.A Costo Detalle
Almacenamiento de archivo $ 3,00 Por caja mensual
Digitalizacion $ 8,00 Por caja
Destruccién segura. $ 2,00 Por caja
Caja Nueva $1,80 Por caja
Transporte Inicial $0,25 Por caja
Retiro de cajas Sin cargo

Servicio de consulta NORMAL $5,00 Hasta 6 cajas
Servicio de consulta URGENTE $1,00 Por caja

Consulta en Linea Sin cargo
Facturacion detallada Sin cargo
Asesoramiento Documental Sin cargo
Seminario de capacitacion Sin cargo
Trasvase de cajas $ 5,80 Por caja

INVENTARIO DIGITAL INVENDI S.A.

Constituida en el Ecuador en el afio 2013, con su oficina principal en la Ciudad
de Quito sector de la Carolina, con cobertura en las ciudades de Quito, de tipo
Anoénima, teniendo como objeto social el Almacenamiento de informacion
digital, almacenamiento de informacion fisica, levantamiento y recuperacién de
informacion, diagndstico de informacion, diagndstico de inventarios, gestion
archivistica, digitalizacion, organizacion de archivos y gestion documental,
escaneo de documentos, programacion, elaboracibn de base de datos,
hardware, software, creacion de redes, usuarios y administradores, gestion de
contenidos, de conocimientos, conversion analdgica digital.; con un capital
suscrito de $800 ddlares americanos. Cabe destacar que la misma no presenta
actividad alguna dentro de los organismos reguladores, por lo cual se considera

una empresa inactiva que nunca inicio operaciones.
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LOCKERS ECUADOR S.A.

Lockers es una compafiia dedicada desde hace mas de 13 afios a prestar
servicios que van desde el control fisico hasta la digitalizacion de todo tipo de
documentos. Promueve el “Valor Agregado Lockers" que consiste en ayudar a
sus clientes a lograr una disminucién de costos y mejora en los niveles de

productividad.

Constituida en el Ecuador en el afio 2003, con su oficina principal en la Ciudad
de Quito sector Calderdn, con cobertura en las ciudades de Quito, de tipo
Andnima, tiene como objeto social la prestacion de servicios de administracion
de toda clase de archivos y documentos, sean estos fisicos, magnéticos,
electronicos o de cualquier otra naturaleza, mediante el ejercicio de
representaciones; con un capital suscrito de $300 doélares americanos.
Promueve una mision de “Proveer un servicio de cobertura regional, utilizando
la mejor tecnologia, obteniendo los mejores niveles de satisfaccion del cliente y

alcanzando el liderazgo en el sector (Lockers Ecuador S.A, 2016)”.

Entre sus principales servicios se encuentran:

o Administracion de Archivos Fisicos

o Digitalizaciobn masiva de documentos

o Captura masiva de base de datos

o Indexacién masiva

o Integracion con informacion de base de datos del cliente.

o Escaneo, indexacion y administracion de bases digitales y entrega de
informacion.

o Consultoria Documental

o Escaneo, indexacién y administracion de bases digitales y entrega de
informacion.

Los precios que Lockers Ecuador S.A carga a sus clientes se muestran en la
siguiente tabla, estos precios no incluyen IVA. Es importante destacar que los

precios varian de acuerdo al volumen y tipo de cliente:
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Tabla 20. Servicios de Lockers Ecuador S.A

Lockers Ecuador S.A Costo |Detalle
Administracion de Archivos Fisicos $ 3,50 | Por caja al mes
Digitalizacion masiva de documentos $ 12,50 | Por caja
Digitalizacion de documentos $ 0,06 |Por Hoja
Captura masiva de base de datos $ 46,99 | Por 100 hojas A4
Escaneo, indexacién y administracion de bases digitales
y entrega de informacion. $ 19,99 | Por caja
Consultoria Documental. Maximo 6 Cajas $ 4,99 |Por pedido
Destruccion de documentos $ 0,99 |Por caja
Transporte de cajas a domicilio. $ 5,00 |Por caja

3.6. Participacion de mercados y ventas de laindustria

Para el afo 2014, el nivel de ingresos de las tres empresas mas
representativas de la industria en el Ecuador sumé un total de $6.108,530. Solo
FILESTORAGE S.A. constituye el 58% de este total, lo que indica que el lider
de mercado acapara mas de la mitad de las ventas totales de los participantes
de la industria, cabe recalcar que FILESTORAGE S.A, es la Unica empresa
participante en la ciudad de Cuenca, lo que viabiliza el objetivo a largo plazo de

este plan de negocios de penetrar en el mercado de la capital azuaya.

En la figura 25 se puede apreciar la participacion que cada una de estas posee
en relacion con el mercado total, como se puede apreciar, con un 58% del total

del mercado, FileStorage S.A., es la empresa con mayor participacion.

Total ingresos 2014

OFILESTORAGE S.A.
OBODEGAS Y COMERCIO S.A. BODECOMSA

LOCKERS ECUADOR S.A.

Figura 25. Ventas anuales 2014
Tomado de Superintendencia de Compaiiias, 2015.
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3.7. Evaluacion del mercado durante la implementacion

Luego del andlisis del entorno se puede observar que las empresas del sector
han empezado sus operaciones recientemente y que la mas antigua empezo
hace solamente 15 afios, lo que refleja que es una industria nueva y que
continua un crecimiento supeditado a la economia del pais, que si bien el
ndamero de empresas de esta industria no es igual al de otras industrias ha
crecido en los afios recientes, tampoco ha decrecido, lo que demuestra que la
industria presenta un negocio sostenible en el tiempo, el nimero se mantiene lo
cual indica que las empresas que se forman no desaparecen ademas de que
este factor se apoya principalmente en los requerimientos de organismos tales
como el Servicio de Rentas Internas(SRI), el ministerio de relaciones laborales
(MRL, entre otros.

El servicio debe entrar con una estrategia agresiva, aprovechando la
oportunidad que el mercado le estd ofreciendo al no tener un competidor

directo.

Es importante que brinde calidad ya que esto permitira que la empresa sea
conocida en el medio a través del conocido “marketing boca oreja”, que no es
mas que la recomendacién que dan los clientes de una empresa a clientes

potenciales, hablandoles de lo bueno que son los servicios.

La promocion que se haga dentro del nicho de mercado, se la debe hacer
ponderando la virtud de entregar un servicio que posea la caracteristica de

confidencial.

El servicio deberd ser ofertado a todas las empresas ubicadas en la zona
central del pais, que hayan sido categorizadas como pequefias, medianas y

grandes.
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CAPITULO IV
4. PLAN DE MARKETING
4.1. Estrategia general de marketing

En aras de garantizar la introduccion del servicio dentro del mercado objetivo,
se pretende emplear una estrategia que conjuntamente con la mezcla de
marketing (marketing mix) se base en la idea de ofrecer un mejor servicio del
que las empresas competidoras podrian ofrecer al mercado meta a un menor
precio. Este servicio se lo puede considerar mejor debido a un factor
fundamental el cual es la rapidez con que se puede responder a una solicitud
del cliente. Las empresas de la competencia estan ubicadas solamente en las
ciudades de Quito, Guayaquil o Cuenca; y por el momento solo brindan sus
servicios a las provincias a donde pertenecen sus instalaciones, por lo que la
distancia geografica limitaria considerablemente la capacidad con que estas
pudiesen ofrecer un servicio oportuno. Se determiné un menor precio que el de
la competencia debido a que se trata de un servicio nuevo y que la sensibilidad
al precio de las empresas en el mercado meta es mayor que el de las

empresas ubicadas en ciudades como Quito o Guayaquil.

Ademas se asigné un nombre y un logo a la empresa que no se encuentren
inscritos dentro de la superintendencia de bancos ni en el IEPI (Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual), la misma que tomard el nombre de
BigFile, a partir de su creacion y como logo adoptara la representacion de un
rinoceronte en color naranja y negro junto con el nombre de la empresa en
letras color naranja. (Figura No. 26). El nombre completo de la empresa sera
Big File Compafiia Limitada, esta estructura fue escogida debido a las
caracteristicas que esta brinda como se puede observar en el capitulo 2,

seccion 2.2.2 de la estructura legal de la empresa.
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bigfile

Figura 26. Logo Big File Cia. Ltda.

Servicio

El servicio comprende el almacenamiento de la informacién fisica que las
empresas generan dentro del giro de su negocio y que por factores tales como
falta de espacio o desconocimiento de formas de almacenaje, se ven obligados
a guardar o desechar dichos documentos, ignorando los riesgos legales,
contables y tributarios que se podrian presentar debido a esto. Adicionalmente,
se pretende brindar el servicio de digitalizacion de estos documentos, que
consiste basicamente en entregar los archivos recibidos por la empresa de este
plan de negocios en forma digital, es decir, se procedera al escaneo de los
mismos y dependiendo de las necesidades del cliente se procedera al reenvid
mediante correo electronico de los documentos en formato PDF o en cualquier

medio magnético (CD, Drives, etc.).

Se brindara también el servicio de entrega de cajas bajo solicitud previa del

cliente.

El servicio en el cual el cliente solicite el almacenamiento de sus cajas

comprende:

1. Entrega al cliente de las cajas en donde se deberan guardar los
documentos de acuerdo al orden que el cliente lo desee.

2. Logistica en la obtencion de los documentos a domicilio o recepcion de
forma directa de parte del cliente.
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3. Categorizaciéon mediante el uso de cddigo de barras a cada caja que sea
entregada por el cliente.

4. Clasificacion de documentos por tipo. (legales, tributarios, contables).

5. Entrega de los cddigos de barra de todas las cajas custodiadas por la
empresa a sus respectivos responsables de cada empresa cliente

6. Almacenamiento y custodia de los archivos de forma mensual.

7. Servicio de pagina web para peticion de documentos.

8. Servicio de entrega de documentos que se encuentren en custodia de la
empresa en un lapso maximo de 48 horas en la puerta de las oficinas de los
clientes.

9. Servicio de destruccion de archivos.

El servicio con la contratacion de la digitalizacién de las cajas comprende:

1. Entrega al cliente de las cajas en donde se deberan guardar los
documentos de acuerdo al orden que el cliente lo desee.

2. Logistica en la obtencion de los documentos a domicilio o recepcion de
forma directa de parte del cliente.

3. Categorizacién mediante el uso de cddigo de barras a cada caja que sea
entregada por el cliente.

4. Clasificacion de documentos por tipo. (legales, tributarios, contables).
Digitalizacion de documentos
Envié al cliente de los archivos digitalizados.

El servicio gratuito de la destruccion de las cajas comprende:

1. Solicitud y autorizacion del representante legal del cliente para destruccion
de archivos.

2. Incineracion de las cajas solicitadas, en presencia de un representante legal
del cliente.

3. Entrega al cliente de una copia de la autorizacion de destruccion de

documentos.
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Diferenciacién

Como antecedente principal se debe mencionar el hecho de que solo en las
tres principales ciudades del Ecuador como son Quito, Guayaquil y Cuenca; se

brinda el servicio, es decir, el servicio es un servicio nuevo en el mercado meta.

Las empresas competidoras atienden solo al sector publico y en el privado;
tanto como grandes, medianas, pequefias y PYMES. Adicionalmente cabe
destacar que dos de las tres empresas competidoras brindan el servicio de
bodegaje no solamente de documentos, sino también de otros tipos de

articulos empresariales.

La ventaja competitiva con diferenciacion en el servicio de Big File Cia. Ltda.,
estara enfocada en la situacion geografica de la empresa, y por ende una
mayor efectividad en la respuesta que se pueda brindar a los clientes en
funcion al tiempo, y que a pesar de que las empresas competidoras ubicadas
en otras ciudades brinden el mismo servicio que la empresa de este plan de
negocios pretende ofrecer, la investigacion de mercados revel6 que es una de
las caracteristicas primordiales con las que el servicio debe contar. Esta
diferenciacion ira de la mano con la diferenciacion del servicio profesional que
se pretende brindar a cada una de las cajas de los clientes potenciales de Big
File Cia. Ltda., otorgandoles en primer lugar una completa confidencialidad y

garantizando seguridad.

Estrategia de entrada al mercado

El enfoque que se le dara a la intencidn de ingresar de manera satisfactoria en
el mercado de las empresas ubicadas en la sierra centro del pais se basa en
demostrar al cliente un nivel de confiabilidad y confidencialidad en el
tratamiento de sus archivos optimo, buscando una respuesta favorable por

parte de dichos clientes potenciales.
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Téactica l

Implementar una campafa publicitaria lo suficientemente agresiva de forma
directa, apalancandose de la informacion levantada en la investigacion de
mercados y la que se brinda en el portal web de la superintendencia de
compaiias, mediante la cual se establezca como lema la “confiabilidad y
confidencialidad”, se visiten las empresas de manera directa y se logre ofrecer

el producto de ser posible a los gerentes financieros o gerentes generales.
Téactica 2

Se pretende ademas implementar una promocion en la que el cliente obtenga
el almacenamiento de una caja al mes gratis por cada mil cajas de su empresa

gue se encuentren almacenadas en Big File Cia. Ltda.

Més adelante del capitulo se explica de manera mas amplia la promocién.

Estrategia de desarrollo del servicio

Resulta trascendental, que con el paso del tiempo la empresa vaya innovando
en su servicio de la mano de la innovaciéon tecnoldgica, que si bien en la
actualidad el servicio no se encuentra explotado, se debe realizar un desarrollo

periédico para que no termine en la obsolescencia.
Téactica 1

Realizar un andlisis de por lo menos una vez al afio de las tendencias y
demandas del mercado, mediante controles de calidad y encuestas de
satisfaccion a los clientes. Asimismo, actualizar los activos tecnoldgicos de la

empresa en un periodo maximo de tres afios.
Plaza

El mercado objetivo lo conforman todas las empresas que se encuentren
dentro de los limites provinciales de Chimborazo, Cotopaxi y Tungurahua; y
que han sido catalogadas dentro del segmento de grandes, medianas y

pequeinas. Se pretende ingresar a todo el mercado meta, independientemente
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a que Tungurahua presente una mayor concentracion de empresas dentro del

mercado objetivo con respecto a las provincias restantes.

Es importante destacar, que para los tres tipos de empresas que se espera
atender, se utilizara la misma estrategia de marketing directo, que brindara el

servicio desde sus instalaciones, mediante la fuerza de ventas de la empresa.

El canal de marketing directo, ofrecerd el servicio a los clientes potenciales
directamente, sin intermediarios. La empresa no contara con oficinas en las
provincias de Tungurahua y Cotopaxi. Se pretende realizar un primer contacto
con los clientes en donde se pueda concretar una visita demostrativa del
servicio, en donde ademas de mostrar las instalaciones con que la empresa
cuenta; se demuestren las ventajas de tercerizar el servicio de

almacenamiento y la digitalizacién del archivo.

4.2. Politicade precios
Precio

Con el objetivo de garantizar el ingreso en el mercado objetivo, se
establecieron precios méas bajos que los de la competencia, los que se prevén
sean lanzados al momento de la ejecucion del plan de negocios. Se ha
determinado que el mercado objetivo es bastante sensible al precio, debido
principalmente a que el servicio es nuevo en el mercado, por lo cual el cliente
carece de percepcion del valor final, ademas de que los clientes podrian
encontrarlo no esencial. “Los consumidores se muestran mas sensibles al
precio, con servicios que se adquieren con frecuencia” (Kotler, 2008). Cabe
destacar que el servicio de almacenamiento sera cobrado de manera mensual
por unidad de almacenamiento (caja); el servicio de digitalizacion vy
almacenamiento se lo cobrard por cada solicitud. Los precios iniciales del

presente plan de negocios se los muestra en la tabla numero 21.

Es importante mencionar que el costo por servicio de transporte abarca la
recepcion por parte de la empresa a domicilio de las cajas, asi como también el

servicio de entrega puerta a puerta cuando el cliente lo requiera.
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A partir del segundo mes los precios a pagar seran establecidos conforme al
namero de cajas enviadas por cliente, esto en base a una estrategia de
penetracion de mercado de la empresa, detallada en este plan de marketing
gue establece una promocion de una caja gratis por cada mil que corresponde

solamente en el servicio de almacenamiento de cajas.

Tras el analisis financiero, se establece que el precio cubre todos los costos de
produccion y comercializacion del servicio. Cabe recalcar que con respecto a la
competencia ubicada en otras ciudades del Ecuador, los precios se de BigFile

Cia. Ltda., serdn mas bajos.

Tabla 21. Precios

. . Precio Precios . )
- Precio Precio Precios FILE | Precios
Servicio inicial | Mensual | _ P°" ~[BOPECOM| sropace | Lockers
solicitud SA
Transporte Inicial Sin cargo - - $ 250 $ 025 $ 5,00
Costo de Adquisicion caja . . .
archivadora Sin cargo - - Sincargo | $ 1,80 | Sin cargo
Custodia y Administracion:
Costo mensual por caja ) $ 250 ) $ 1751% 300($ 350
Servicio de Digitalizacion y
envio FAX - email: Toda la - - $ 4501 $ 1299 % 8,00 $ 19,99
caja
Servicio de solicitud de
documentos - - $ 200] % 400 | $ 500 $ 4,99
Servicio de retiro de cajas - - cestrlgo Sin cargo Sin cargo | Sin cargo
Servicio de consulta en las Sin . .
oficinas de BigFile ) i cargo Sincargo | $ 1,00 Sin cargo
Atencion telefénica: - } Sin Sin cargo Sin cargo | Sin cargo
cargo

Destruccién de Sin .
documentos - - cargo Sincargo | $ 2,001 $ 0,99

Politica de aumento de precios

De acuerdo con el andlisis econémico realizado por este plan de negocios, se
logré determinar que los precios cobrados por las empresas de la industria no
tienden a variar de manera sustancial. Por el contrario la mayoria de empresas
del sector ha mantenido el mismo precio a través del tiempo, y el precio varia
solamente supeditado al cambio en el indicador inflacionario del pais, se
determin6 también que los cambios de los precios del servicio ofrecidos por las

empresas del sector no tienen ninguna relacion con el salario minimo vital.
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40cm

Figura 27. Caja

4.1. Téacticade ventas

Las tacticas de venta se han clasificado de acuerdo a la etapa en la cual el
cliente se relaciona con el servicio, en este punto se establecen que las tacticas

preventa, venta propiamente dicha y posventa son:

Preventa

Tactica 1.- Capacitacion a todo el recurso humano, no solamente a la fuerza
de ventas, para que estén al tanto del servicio que se pretende brindar, como
politca de la empresa se establecera que todo el personal,
independientemente de la escala organizacional en donde se encuentre, sepa

el servicio que se ofrece, mision y vision de la empresa.

Venta

Téactica 1.- Al momento de realizar la venta, es importante recalcar el valor que
le da la empresa a la “confiabilidad y confidencialidad” de los archivos
entregados, esto con el objetivo de que el cliente se sienta seguro de hacia

donde se van sus documentos, y que tan seguros estaran.
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Posventa

Téctica 1.- Se brindara la oportunidad de que el cliente pueda solicitar la
entrega de sus archivos mediante contacto telefénico, y que estos no tarden
mas de 48 horas (dependiendo del paquete elegido por el cliente) en su

llegada.

4.2. Politicade servicio al cliente

La politica de servicio al cliente busca establecer una relacion personal,
mediante soluciones diferenciadas a cada uno de los consumidores en base al
giro del negocio de cada empresa contratante del servicio, referentes a la
cantidad de documentos digitales y fisicos, ademas de los niveles de rotacion y
requerimientos de informacioén. Se pretende brindar una garantia por caja
entregada por los clientes mediante un seguro que sera contratado de forma
civil y que cubra cualquier dafio potencial, asi como también un seguro contra
desastres imprevistos tales como incendios, robos e inundaciones. Esta
garantia entregarda un monto maximo de diez délares americanos por caja
archivadora; como se lo puede apreciar en la octava clausula del contrato que
las dos partes deberan firmar denominada “Indemnizacion” (Anexo No.3

Contrato de servicios de archivo pasivo).

El servicio prevé también brindar proteccidon a los archivos frente a los riesgos
de humedad y temperatura, buscando salvaguardar los documentos y

previniendo su deterioro.

4.3. Promociony Publicidad

El eje fundamental de la promocion seran estrategias pull, enfatizando su

importancia en el manejo de publicidad tercerizada.



69

Estrategia Pull

El objetivo basico de este tipo de estrategia, es atraer a los clientes potenciales
al servicio que Big File Cia. Ltda., ofrecera. Los elementos principales para la
utilizacion de esta estrategia seran la publicidad tercerizada, la promocion de

cajas almacenadas, asi como también la pagina web.

Promocion de cajas almacenadas

Para promover el crecimiento en ventas de la empresa, se pretende incentivar
a los clientes con la promocioén “una caja digitalizada mensual gratis por cada

cien cajas almacenadas” dentro de Big File Cia. Ltda.

Esta estrategia se basa principalmente de la informacion obtenida en la
investigacion de mercados, en la entrevista a un experto del 9 de diciembre del
2015; en donde se habla de entregar un aliciente a los clientes que incentive el

volumen del archivo almacenado.

La difusién de esta promocién se pretende que sea realizada puerta a puerta
mediante la fuerza de ventas, los cuales en el momento del contacto con los
tomadores de decision, que en la mayoria de casos vienen a ser los directores

financieros, directores generales y/o gerentes; mencionen este beneficio.

Publicidad

El objetivo principal de este elemento serd el de dar a conocer e informar sobre
el servicio que la empresa de este plan de negocios brindara. Esto en cuanto
que la investigacion de mercados arrojo que el 49% de los clientes potenciales
desconocian la existencia del servicio. También se utilizara la publicidad para
crear una imagen que solidifique las expectativas de confianza y credibilidad de

la empresa en los clientes.

La estrategia del mensaje con el que se quiere llegar al cliente sera la de

informar los beneficios que el servicio otorga en la disminucion de riesgos
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financieros; ademéas de asociar el servicio con la seguridad que se proyecta
brindar.

El estilo de ejecucion de la publicidad estard asociada con los beneficios del
servicio basado en casos reales de empresas ecuatorianas que han optado por
tercerizar el servicio, realizar un analisis financiero que muestre, los costos que
se lograron reducir al mantener un archivo bien organizado, frente a

requerimientos de los 6rganos auditores tales como el SRI.

Ademas de que el mensaje demuestre el perjuicio de las empresas debido a

una mala administracion de su propio archivo.

El tono sera funcional, debido a que los beneficios de la tercerizacion del
servicio son palpados en términos financieros, y que el mercado objetivo son
empresas, en donde los cargos gerenciales son los que toman las decisiones

en aras de su funcionalidad, mas no de la emotividad.

Debido a que con una campafa publicitaria no se pueden calcular los
resultados de su éxito potencial en nUmeros o en porcentaje de crecimiento de
ventas, el alcance que pretende tener es el 60% del mercado objetivo en las
tres ciudades principales, de los cuales se espera que al finalizar el primer afio
desde la ejecucion de este plan de negocios, el 20% se conviertan en clientes
de Big File Cia. Ltda., de acuerdo con el tipo de negocio y la industria de
almacenamiento de documentos, basandonos en el célculo de la demanda

potencial publicada por la pagina LikeAlyzer para el Ecuador (Meltwater, 2014).

Los medios publicitarios a utilizar seran letreros en las principales avenidas de
las tres ciudades debido a la concentracion de poblacion y a la alta exposicion
gue estos tienen dentro de ciudades pequefias, publicidad directa enviada
mediante material promocional como por ejemplo flash drives USB que,
ademas de tener el nombre de la empresa, contengan presentaciones de los
beneficios del servicio; los mismos que seran entregados de manera directa a
los tomadores de decisibn de los clientes potenciales, debido a que por
experiencia de la empresa publicitaria, para la promocién de este tipo de

negocio es necesaria una persuasion directa. Se usara también publicidad



71

movil en el trasporte publico debido a su exposicion en los centros financieros
de las ciudades del mercado meta.

Adicionalmente todos los vehiculos de la compafia, asi como a la fachada de
las instalaciones se los identificara con el logo, el nombre y palabras como
confiabilidad, confidencialidad, etc.

En el anexo numero 4 se puede apreciar la cotizacion de la tercerizacion

publicitaria para el primer afio de servicio.
4.4. Distribucién

Las empresas dentro de la industria utilizan una distribucién directa, es decir,

no existen intermediarios entre la empresa y el cliente con el servicio final.

Big File Cia. Ltda., hacia las empresas privadas se acercara mediante su
fuerza de ventas. A las empresas publicas, la misma fuerza de ventas se
encargara de acuerdo a la legislacion actual, de entrar a los procesos de

contratacion publica encabezado por el SERCOP.

Los canales de distribucion directos al consumidor que requiere del servicio se

muestran en la figura 28.

Canal de distribucion Consumidores (Empresa Privada)

Consumidor (Empresa
Privada)

Empresa Fuerza de ventas

Canal de distribucion Consumidores (Institucion Publica)

Portal de Compras ‘Consumidor

Publicas ~ (Institucién Publica)

Figura 28. Canal de distribucion
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CAPITULO V
5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION
5.1. Estrategia de operaciones

La industria de la administracion de archivos tiene como principales objetivos
brindar el servicio de almacenamiento 6ptimo de documentos que pudiesen ser
utiles para fines comerciales, legales o tributarios; la digitalizacion de dichos
documentos en funcién de las necesidades del cliente final, el ordenamiento y
custodia de los mismos de manera de que se alineen con los objetivos del
cliente. La empresa del presente plan de negocios pretende, adicionalmente a
los servicios principales de la industria, prestar el servicio de destruccion de

tales documentos.

El centro de operaciones de este plan de negocios estara dentro de las
instalaciones donde se pretende iniciar el proyecto, la bodega principal estara
equipada con todos los instrumentos necesarios para el aseguramiento de los

estandares de orden, y conservacion de la documentacion.

Los tres procesos principales, de Big File Cia. son:

o Almacenamiento de documentos (en cajas de tamafio estandar).
o Digitalizacion.

o Solicitud de cajas

o Destrucciéon de documentos.

5.2. Ciclo de operaciones

El servicio de administracion, custodia y digitalizacion de archivo pasivo
empieza desde la firma del contrato con el cliente por la contratacién de los
servicios, y termina con la devolucion de los documentos al cliente o la
destruccion de los mismos, de acuerdo al caso o requerimiento de estos.
(Figura No. 29 y Figura No. 31)
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Requerimientn
inicial del
cliente

. Ingreso en el . " -
Retirode s Sy, oo inicial | registrodeBiz. Digitalimgion | macenamien - Salicitudes S p o pingy | Destrucciande
oficina cliente File Cia, Ltda tocajas Clientes archivos

Firma del
Contrato

Figura 29. Ciclo de operaciones

Firma del Contrato

Con fines de salvaguardar los intereses de las dos partes, el de la empresa que
prestara el servicio y el del cliente quien recibira el servicio entregando sus
documentos; la firma de un contrato por parte de los interesados hara que el
convenio sea mas transparente y que todos los términos queden totalmente

esclarecidos en el caso de futuros requerimientos o demandas.

En el Anexo No. 3 se puede encontrar el contrato que todo cliente debera
firmar junto con el representante legal de BigFile Cia. Ltda., al momento de dar
por iniciada su relacion.

En el momento de la firma del contrato, el cliente recibird un cédigo de cinco
letras, que generalmente concordara con las cinco primeras letras de su razén
social, esto debido a que desde ese punto todas las cajas que a este
pertenezcan tendran en su codigo de barras estas cinco letras en su inicio. En
la figura nimero 30 se observa un ejemplo de esta codificaciébn para una

empresa cuya razon social es “Juan INN S.A”.

JUANI‘1 “

00000000000001

(o8 e

Figura 30. Codigo de barras
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Requerimiento inicial del cliente

Una vez iniciada la relacion contractual, entre la empresa de archivo pasivo
BigFile Cia. Ltda., y el cliente; este ultimo podra inmediatamente hacer uso del
servicio. El cliente en esta fase, mediante llamada telefénica o correo
electronico solicitara que el personal autorizado se acerque a sus oficinas para
proceder con la recepcion de los documentos. En este primer contacto el
cliente serd preguntado cuantas cajas necesitara para dicha entrega, con lo
que con dicha informacion, el personal de acuerdo a la fecha y hora pactada,

se acercara a sus oficinas con el nimero de cajas solicitadas.

Retiro de cajas oficina cliente

El cliente esta obligado a llenar el formato de guia de remisién (Anexo No. 5)
en donde estaran detallados los documentos que cada caja contendra junto al
namero de caja (cédigo de barras) correspondiente. En este proceso el cliente
debera sacar dos copias de este documento. Se recomendara al cliente
almacenar sus archivos por tipo de documento y de acuerdo al periodo o afio
fiscal correspondiente. Una vez corroborada la informacion por parte del
personal de Big File Cia. Ltda. Se procedera a firmar en una de las dos copias
de las guias de remisién, por parte de un representante de cada lado, es decir,
un representante del cliente, quien es el responsable de la entrega de los
documentos; y un representante de la empresa Big File Cia. Ltda. Esto para

dejar constancia de cuales son los documentos que se entregaron.

En cada caja se pueden almacenar hasta cuatro carpetas archivadoras INEN
estandar, y sera responsabilidad del representante del retiro de documentos
verificar que la tapa de cada caja cierre con facilidad (Figura No. 32). La caja
que Big File Cia. Ltda., proveera a sus clientes tiene unas dimensiones de 40
centimetros de alto, 40 centimetros de ancho y 40 centimetros de profundidad,
dando una caja totalmente cubica y generosa con las necesidades de

almacenamiento.
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] bioie

Figura 32. Distribucién carpetas en caja

Traslado Inicial
Este traslado corresponde al proceso de transporte de las cajas de nuestros
clientes, hacia la bodega de Big File Cia. Ltda., ubicada en la ciudad de

Riobamba.

Ingreso en el registro de Big File Cia. Ltda.

Una vez que las cajas ya se encuentren en las bodegas de la empresa, la
persona responsable de su traslado inicial estd en la obligacion de hacer la
entrega formal de la guia de remisién y las cajas. Este a su vez sacara una
copia de la guia de remisién y procedera a sellar la parte posterior de la misma
con su sello personal, que indicara la fecha en la cual las cajas hacen su
ingreso; este proceso solo serd finalizado si es que el detalle de las cajas en la
guia de remision concuerda totalmente con las cajas fisicas.

En ese momento el responsable de bodega hara el ingreso de las cajas dentro
del software desarrollado para la empresa, que detalla basicamente todos los
pardmetros indispensables para el almacenamiento del archivo y que facilite la

busqueda del mismo.
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Digitalizacion

Si el cliente en su requerimiento inicial indica que los documentos
encomendados a Big File Cia. Ltda., los necesita digitalizados, entonces
entran en un proceso de digitalizacion, por parte de una persona que estara a
cargo dentro de la empresa de digitalizar documentos y enviarlos a los clientes.
Esta persona estara ubicada en un espacio de 3 metros cuadrados en el
interior de la bodega.

Almacenamiento cajas

Este proceso contempla el almacenamiento de las cajas dentro de la bodega
general de Big File Cia. Ltda., el almacenamiento se lo realizard de manera
ordinal y de acuerdo al cliente al que pertenezcan, es por eso la importancia del
codigo de barras y del cédigo Unico para cada cliente, que se compone de las
cinco primeras letras de su razén social. Es decir, para el cliente Juan INN S.A,
se le otorgara un espacio dentro de las bodegas de almacenamiento de Big File
Cia. Ltda. Siendo, este lugar fisico donde, independientemente del nimero de
cajas que se almacene, permanecera la documentacion hasta la finalizacion del
contrato, por ningln motivo se realizara una cambio en la ubicacion de los

archivos. (Figura No. 33).

20m

| | 23m

Figura 33. Distribucion Areas de Almacenamiento
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Solicitudes Clientes

Como parte del servicio que otorgue Big File Cia. Ltda., estan los
requerimientos o solicitudes por parte de los clientes para que se les haga
llegar sus documentos, estas solicitudes pueden ser solventadas mediante un
envio de las cajas que contienen los documentos, o la digitalizacion de los
mismos y el posterior envio por algin medio magnético o correo electronico.
Estas solicitudes deberan ser remitidas a Big File Cia. Ltda., por medio de un
correo electronico donde se especifique el nimero de caja solicitada. En ese
momento personal de bodega recibira una notificacion por parte del area
administrativa donde se indiquen los niumeros de caja solicitadas (Anexo No.
6). Una vez ubicadas, seran embarcadas en el proximo furgon que se dirija
hacia el sector en donde el cliente se ubique. Desde el momento de la solicitud
por parte del cliente, Big File Cia. Ltda., se compromete a realizar la entrega en
un lapso de 24 a 48 horas de acuerdo al tipo de solicitud que el cliente haga. La
notificacién entregada al personal de bodega se adjuntara la copia de la guia
de remision del envio inicial, y esta a su vez seré firmada como acuse de
recepcion por parte del responsable en las oficinas del cliente, donde se
verificard la cantidad de cajas solicitadas y se dara por terminado el proceso
(Figura No. 34).

Digitalizacién Post-Almacenamiento

Si es requerimiento del cliente que alguna caja sea digitalizada, entonces
entran en proceso de digitalizacion contemplado en la figura nimero 35, y que
estara a cargo de la persona encargada de digitalizar documentos y enviarlos a

los clientes.

Traslado Final

Desde el momento de la solicitud por parte del cliente, Big File Cia. Ltda., se
compromete a realizar la entrega en un lapso de 24 a 48 horas de acuerdo al
tipo de solicitud que el cliente haga. La notificacion entregada al personal de

bodega se adjuntara a una copia de la guia de remision del envio inicial, y esta
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a su vez seré firmada como acuse de recepcion por parte del responsable en

las oficinas del cliente, donde se verificara la cantidad de cajas solicitada y se

dara por terminado el proceso.

OPERACIOMES
BIG FILE

CLIENTE FUERZA DE
VENTAS
. B Ingreso solicitud por
Pedido de cajas por

parte ded Cliente. -

parte da la fuerza de  ——#= Recepcion de solicitud

Recepcion de cajas |

-~ =

{ Firma de Documento

I'.L d recepcion

Figura 34. Flujo grama Solicitud de documentos
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Ubiicacion de cajas
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personal de
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CLIENTE FUERZA DE OPERACIOMES QOPERACIONES

VENTAS BIG FILE DIGITALIZACION
. Ingreso solicitud por
Pedido de cajas por e o
= parte de la fusrza de  F——P= Recapcion de solicitud
parte del Cliente. i)
Y
Ubicacion de cajas | | { Digitalizacién de
solicitadas v documentos
—_ e —
| J

Registro en &l sistema
escanes de cajas

4

Recepcion de archivos | | | Envio de documentos
digitales escancados

Y

I:. Firma de Documenta |
de recepcidn

Figura 35. Flujo grama Digitalizacion de documentos

Destrucciéon de archivos

La destruccion de los archivos es un servicio adicional que Big File Cia. Ltda.,
brindard a sus clientes de forma gratuita. Este proceso se lo realizara
Gnicamente con una solicitud firmada por el representante legal, donde se
detallen los codigos de las cajas a destruir. La destrucciéon de los archivos se la
realizara en presencia del representante legal o un delegado de la empresa y
su destruccidn se la realizard mediante la incineracion de los mismos. (Figura
No. 36)
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Pedido de destruccidn
por parte del Cliente.

CLIENTE FUERZA DE
VENTAS

Ingreso solicitud por
parte de la fuarza de
ventas

OPERACIONES

’—b Recapcion de solicitud
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" Fin dal process da
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Figura 36. Flujo grama destruccion de documentos

OPERACIONES
BIG FILE DIGITALIZACION

5.3. Requerimientos de equipos y herramientas

Para la adecuada ejecucion del plan de negocio los equipos necesarios para la

logistica y administracién son:

Tabla 22. Detalle herramientas

Actividades Logisticas

Actividades Administrativas

Vehiculo de transporte liviano

Equipos de computacion

Vehiculo Montacargas

Desarrollo de pagina web

Perchas metalicas

Impresoras

Sensores de humo

Suministros de oficina

Sensores de humedad

Sofware de almacenamiento

Equipos de computacion

Central contra Incendio

Camaras de Seguridad




82

5.4. Instalaciones y mejoras

Se prevé arrendar un galpén de 500 metros cuadrados ubicado en las afueras
de la ciudad de Riobamba, el cual cuenta con iluminacion y ventilacion; y que
en primera instancia facilitaria la implementacion de la empresa. Dicho galpén
fue en su momento construido con fines agricolas, por lo que requiere las

siguientes mejoras que se deberan realizar:

o Adecuacion de 40 metros cuadrados para que se los pueda usar como
oficina.

o Enlucimiento de paredes y pisos, de manera que obtengan una imagen
prolija.

o Pintura interior y de la fachada.

o Instalacion de aire acondicionado dentro de las oficinas

o Solicitar servicio de internet y telecomunicaciones.

o Adecuacién de espacio exterior para habilitar los parqueaderos.

5.5. Localizacion geogréfica y requerimientos de espacio fisico

La empresa se localizara en la parroquia Yaruquies dentro de la ciudad de
Riobamba, provincia de Chimborazo, con direccion Av. Atahualpa 21-25 y Rey
Cacha (Figura No.37). Por la ubicacion geografica de la ciudad de Riobamba y
los costos de arriendo, se determinGé que es la ubicacion idonea para la
ejecucion de este proyecto. Cabe recalcar que las distancias via terrestre
desde la ciudad de Riobamba hacia Ambato y Latacunga son de 40 minutos v,

1 hora y 20 minutos respectivamente (EDINA, 2015).
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Figura 37. Ubicacion Geografica (-1.680216, -78.664707)

5.5.1. Ventajas

e La ciudad de Riobamba se encuentra a 54km de distancia de Ambato y a
105km de Latacunga. (EDINA, 2015), la parroquia Yaruquies se encuentra
cerca de las principales vias de acceso y salida de Riobamba, concretamente
dista con 1,5km del redondel de salida a la Panamericana Sur, via de salida
hacia Ambato, Latacunga, Quito.

¢ La bodega se encuentra a 0,5km de distancia del parque industrial de

Riobamba.

e La instalacién cuenta con todos los servicios basicos (luz, teléfono y agua).

5.5.2. Desventajas

¢ La carretera Riobamba-Ambato continua siendo solamente de dos carriles
(uno ida-uno vuelta), lo que en horas denominadas “pico” el trafico de
automotores suele incrementar, induciendo a que los tiempos se alarguen.
e La mayor parte de empresas que tienen escases de espacio fisico para el
almacenamiento de sus archivos no se encuentran en las periferias de las

ciudades, por lo que se prevé un prolongamiento en los tiempos logisticos.
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5.6. Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

Dentro de los 500 metros de bodega que se pretenden arrendar, 460 metros
solamente son los disponibles para el almacenamiento de documentos, ya que
los 40 metros restantes se los adecuara para actividades administrativas y de
digitalizacion. Dentro de estos 460 metros, 169 metros estan destinados a
corredores y salidas de emergencia. La distribucion del galpon en metros

cuadrados se la puede observar en la tabla nimero 23:

Tabla 23. Distribucion area bodega

Distribucion Bodega
Area total del Galpon 500| m?
Area Administrativa 40| m?
Area de Bodega 460| m?
Corredores y salidas emergencia 169 m?
Superficie del "Area de Almacenamiento” 7,68 m?
Numero de areas de almacenamiento 36 | Areas
NUmero de grupos por area de almacenamiento 24| Grupos
Cajas por area de almacenamiento 1152 | Cajas
Capacidad almacenamiento cajas 41472 | Cajas

Se pretenden realizar los almacenamientos de la manera mas ordenada
posible. De acuerdo a la entrevista 2, se han estudiado las distintas formas de
almacenamiento y se llegdé a la conclusion de que se lo realizara utilizando
grupos de cajas ordenadas de acuerdo a la empresa y codigo de barras. Cada
grupo se almacenard en un maximo de 36 cajas estandar, esto en aras de
disminuir el riesgo de que el peso de las mismas pueda afectar a los
documentos que contienen. Estos grupos de 36 cajas, o también denominados
“pallets” en ningun caso contendran cajas de diferentes empresas. Asi como lo

muestran las siguientes figuras:
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1,60 m

Figura 38.Vista frontal Pallets

1,20 m

Figura 39.Vista Lateral Pallets




86

Figura 40.Vista aérea pallets

Dentro de la los 460 metros cuadrados de bodega, cada area de
almacenamiento podra contener un maximo de 32 grupos de 36 cajas, ya que
la estructura pretendida permitira un almacenamiento vertical maximo de ocho
grupos (Figura No. 41), es decir cuatro pisos de almacenamiento sobre la
estructura metalica, sobre una superficie con un éarea de 7,68 metros
cuadrados (Figura No. 42); por lo que cada area de almacenamiento tendra

una capacidad méaxima de 1152 cajas.

3,20 m

| ]
BT

2,40 m

Figura 41. Vista aérea de area de almacenamiento
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3,20 m

Figura 42. Vista Frontal de area de almacenamiento

9,60 m

La bodega tendra la capacidad de almacenar 36 de estos denominados grupos

de almacenamiento, que multiplicado por el nUmero de cajas que cada grupo

almacenara a un total de 41472 cajas que es la capacidad maxima de

almacenamiento de Big File Cia. Ltda.
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5.7. Aspectos regulatorios y legales

De acuerdo a la legislacién ecuatoriana vigente, para que Big File Cia. Ltda.,

pueda funcionar de manera legal deberd cumplir con los siguientes requisitos:

Registro Unico del Contribuyente RUC

El RUC es la identificacion de la empresa frente a los 6rganos reguladores. Se
lo obtiene a través del Servicio de Rentas Internas del Ecuador, el periodo
promedio de duracién del trdmite es de 30 dias y los requisitos son: la
presentacion de formulario RUC 01-A, debidamente lleno y firmado por el
Representante Legal, Original y copia, o copia certificada de la escritura publica
de constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, entregar una
copia de un documento que certifique la direccion del domicilio fiscal a nombre
del representante legal; y el nombramiento, copia de cedula y copia de la

papeleta de votacion del representante legal. (SRI, 2015)

Permiso por parte del Cuerpo de Bomberos de Riobamba

En este caso se debe tramitar el permiso TIPO B el cual contempla cualquier
actividad relacionada con bodegaje y centros de acopio, los requisitos son
realizar una solicitud para la inspeccion de las bodegas, visto bueno de la

inspeccion y una copia del RUC. (Cuerpo de Bomberos Riobamba, 2015).

Permiso funcionamiento de establecimientos comerciales y servicios

Otorgado por el llustre municipio de Riobamba, en donde los requisitos son:
Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal, certificado del
registro mercantil, plano del establecimiento en una escala de 1:500, croquis
actualizado del establecimiento, autorizacion del Cuerpo de Bomberos de la

ciudad de Riobamba y permiso de la secretaria del ambiente.
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CAPITULO VI
6. EQUIPO GERENCIAL
6.1. Estructura organizacional

6.1.1. Organigrama

Gerente
General

Asistente
Administrativo

(1)

Fuerza de Auxiliar de
ventas (2) Bodega (2)

Figura 43. Organigrama

6.2. Personal administrativo clave y sus responsabilidades
6.2.1. Descripcion de funciones
Gerente General

Es el responsable y cabeza de toda gestion comercial, operacional,
administrativa-financiera y el responsable de que BigFile Cia. Ltda., logre sus
objetivos en el corto, mediano y largo plazo. Se encuentra en el pico de la
estructura organizacional, y reporta Unicamente sus funciones a los
inversionistas. Las personas que estan a su cargo, son todo el recurso

humano. Dentro de sus principales funciones estan:

e Optimizar el manejo integral de la empresa.
e Planificacion financiera y de produccion.

e Administracién de recursos
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¢ Actuar con coherencia de acuerdo a los principios de la empresa,
e Toma de decisiones contratacion de personal.

e Coordinar y evaluar los diferentes procesos de valor.

e Crear estrategias capaces de ampliar el mercado meta.

e Disminuir los riesgos financieros y operacionales mediante estrategias

adecuadas.

Competencias basicas Gerente general

e Formacion académica de acuerdo a sus funciones.
e Estratega.

e Liderazgo.

e Capacidad de andlisis.

e Trabajar orientado a resultados.

¢ Negociador.

e Capacidad de manejar conflictos.

Actividades administrativas del gerente general

Como gerente general es el responsable de todos los procesos administrativos
desde la planificacion financiera hasta la administracion de la cartera de
clientes. Cuenta con la ayuda de un asistente administrativo. La contabilidad
sera manejada por una empresa tercera dedicada a brindar el servicio, por lo
qgue el cliente general sera el encargado de la contratacion de este servicio.

Entre sus principales funciones estan:

e Administracién de recursos financieros.

e Administracion del recurso humano.

e Encargado de compras

e Pago de obligaciones comerciales, tributarias, etc.

e Manejo de estrategias publicidad y marketing.
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e Mantener todos los permisos al dia.

e Comunicacion con proveedores.

Actividades operacionales del gerente general

Debido a que es la cabeza de todo el equipo administrativo, comercial y de
operaciones, actuara también como jefe de operaciones hasta que el flujo de
cajas almacenados requiera contratar a un jefe operacional, y estara encargado
de que todos los procesos de la empresa, desde la busqueda de nuevos
clientes hasta la destruccion o devolucion final de las cajas al cliente, se
cumplan de acuerdo a los procesos establecidos. Es responsable de supervisar
a todo el personal que desarrolla alguna funcién dentro de las bodegas, en los
vehiculos de la empresa y en las oficinas de los clientes. Entre sus principales

funciones estaran:

¢ Desarrollar estrategia de ventas.

e Estructurar y dirigir a la fuerza de ventas de manera territorial, por cliente o
por producto.

e Capacitar a los vendedores (fuerza de ventas)

e Evaluaciéon y control de la fuerza de ventas en relacién a los objetivos y
rendimientos personales.

e Control de los procesos dentro de la bodega y fuera de esta.

e Mantener el orden previsto dentro de la bodega.

e Formar parte de ser necesario de la fuerza de ventas.

e Verificar que los niveles de calidad del servicio sean los adecuados, de
acuerdo a las demandas de los clientes.

e Impulsar el desarrollo de mercado

e [nnovacion constante.
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Asistente administrativo

Encargado de la asistencia al gerente general en todo lo inherente a sus
responsabilidades. Sus funciones son las de dar soporte a los clientes via
telefonica, recibir las solicitudes de los clientes desde la fuerza de ventas; y a
su vez direccionarlas hacia las personas encargadas, mantener un control
sobre el stock de los insumos e inventarios de Big File Cia. Ltda., se encargara
también de el pago de los compromisos a los proveedores, ademas que entre
otras responsabilidades, brindara soporte en la digitalizacion de documentos

cuando sea necesario.

Competencias basicas fuerza de ventas:

e Capacidad de trabajar bajo presion
e Entusiasmo.
e Manejo de herramientas Microsoft Office.

e Buen manejo de imagen.

Requisitos:

e Estudiante universitario en los udltimos niveles, egresado de carreras

contables, financieras y/o administrativas.
e Experiencia minima de un afio en trabajos contables o administrativos.

¢ Nivel intermedio del idioma inglés.

Fuerza de ventas

Son los vendedores externos directos y estaran encargados de la obtencion y
manejo de la cartera de clientes de BigFile Cia. Ltda., supeditando sus
acciones a las estrategias de ventas. Forman la parte mas critica a la hora de

la consecucién de los objetivos de ventas, ya que entre sus funciones estan la
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de conseguir clientes y formar relaciones estables con los mismos. Son el
vinculo directo entre el cliente y el personal de bodega en todo momento de la
relacion comercial entre la empresa y los clientes.

Son ellos los que reciben cualquier recomendacion, requerimiento o queja por

parte del cliente.

Entre otras, sus funciones seran:

e Conseguir nuevos clientes.
e Gestionar la firma del compromiso. (Contrato Anexo No.3)

e Recibir nuevos pedidos y solicitudes; y encaminarlas al asistente

administrativo.
¢ Informar a los clientes acerca de los nuevos productos y servicios.
e Asesorar y apoyar al cliente durante todo el proceso del servicio.
e Capacitar al cliente sobre el uso del servicio.
¢ Atender todo tipo de queja.

e Adiestrar a nuevos vendedores.

Competencias basicas Fuerza de ventas:
¢ Sociabilidad

e Ambicion evidente

e Entusiasmo

e Persuasion

e Experiencia en ventas

¢ Trabajo en equipo

e Buen manejo de imagen.

e Habilidad verbal
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Requisitos:

e Graduado de ingenieria comercial, marketing o afines.
e Experiencia de al menos 2 afos en posiciones similares con conocimiento en
ventas y tributario.

¢ Nivel intermedio del idioma inglés.

Auxiliar de bodega

Son los encargados de realizar todos los procesos dentro de la cadena de valor
de la empresa, que inician desde el momento en que los clientes entregan las
cajas a BigFile Cia. Ltda., hasta cuando se procede a la devolucién final o
destruccion. Se encontraran supervisados directamente por el gerente general,
el cual dirigira y asignara todas las tareas requeridas dentro de la bodega de
documentacion, y fuera de esta.

Entre sus principales funciones estan:

¢ Retiro y entrega de cajas desde y hacia los clientes.
¢ Proceso de verificacion de cddigo de barras.

e Almacenamiento de cajas

e Ordenamiento de cajas

e Mantenimiento de instalaciones

¢ Control inventarios fisicos.

e Mensajeria.

e Tramites varios.
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Competencias basicas auxiliares de bodega

¢ Pro actividad

e Criterio solucién problemas logisticos.
e Capacidad trabajar bajo presion.

e Trabajo en equipo.

e Honestidad.

¢ Responsabilidad.

Requisitos

¢ Titulo de bachiller debidamente avalado o titulo de tecnologia (deseado).
e Licencia de conducir tipo B o superior.
e Experiencia de por lo menos 6 meses en cargos similares.

¢ Residentes de la ciudad de Riobamba.

Es importante mencionar que cada una de las funciones detalladas en este
capitulo sera incorporada de acuerdo a las necesidades que la empresa
enfrente, y que la cantidad de personal ird incrementando de acuerdo a las

mismas.
6.3. Politicas de empleo y beneficios

Las politicas laborales de la empresa Big File Cia. Ltda., estaran regidas al
Caodigo del trabajo del Ecuador vigente, (Min.RelacionesLaborales, Ministerio
de Relaciones Laborales, 2015), y estaran enfocadas en el bienestar de los
trabajadores, para cumplir con todos los deberes y obligaciones patronales.

Los beneficios estipulados por dicho codigo son: el décimo tercer sueldo, que
es un sueldo adicional a pagarse en el mes de diciembre de cada afio como un
bono navidefio; el décimo cuarto sueldo que es un salario basico unificado y se
lo paga en el mes de septiembre como bono escolar, el aporte patronal al

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) que se lo realiza mes a mes
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en funcion al salario que cada trabajador percibe, fondos de reserva,
vacaciones de 15 dias al afio y un reparto transparente de las utilidades.
(Cadigo del Trabajo en el Ecuador, 2005).

En lo que a politica de contratos se refiere, se pretende manejar contratos por
tiempo indefinido de acuerdo a la clasificacion de los contratos dentro del
articulo No. 14 del Codigo Laboral (Cédigo del Trabajo en el Ecuador, 2005), y

con forma de remuneracion mensual.

Big File Cia. Ltda., pretende elaborar un estatuto de comportamiento del
trabajador con el fin de que se definan normas de seguridad industrial, de
comportamiento dentro y fuera de la empresa, las prohibiciones y las causales

gue pueden desembocar en un despido.

6.4. Derechos y restricciones de accionistas e inversores

La compensacion de propiedad que cada inversionista, accionista y
administrador recibira sera acorde al porcentaje de capital invertido dentro de la
empresa, es decir cada socio respondera y recibira de acuerdo a su aportacion.
(Ross, 2012). Se distribuiran el 25% de las utilidades, y el otro 75% se las
reinvertira en aras del crecimiento de la empresa, esto como parte de las
politicas de distribuciéon de dividendos de la empresa. A concluir el quinto afio y
en adelante, se espera que la reparticién de utilidades sea del 50%, y que la
otra mitad sea retenida para futuras capitalizaciones.
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CAPITULO VII
7. CRONOGRAMA GENERAL

7.1. Actividades necesarias para poner el negocio en marcha.

Para que Big File Cia. Ltda., ponga en marcha sus operaciones se han definido

los siguientes procesos criticos:

¢ Constitucion legal de la compafiia

e Adecuacion de los espacios fisicos
e Obtencion de Equipos

e Conformacion del Equipo de trabajo

e Compra de materia prima

Constitucion legal de la compafiia

En esta fase se ejecutardn todos los procesos legales y se tramitaran los
debidos permisos, tanto locales como gubernamentales. Para esto se ha
dispuesto un periodo maximo de 60 dias, ejecutables a partir del 1 de octubre
del 2016.

Adecuacion de los espacios fisicos.

Se ha encontrado que dentro y fuera de la bodega potencial se necesitan hacer
algunos cambios, desde mejoras de la fachada, implementacién de baterias
sanitarias y hasta una limpieza general de todo el predio. Para esto se ha
planificado un periodo maximo de 30 dias, ejecutables a partir del 1 de
diciembre del 2016, que es la fecha maxima en la que la empresa se pretende
estar constituida, no se empezara antes, ya que no se pondra en marcha nada,

sin antes tener todos los permisos.
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Obtencion de equipos

En esta etapa se pretende comprar todos los materiales e insumos que
formaran parte del giro del negocio de la empresa, esto se pretende realizar
una vez gque la empresa ya se encuentre constituida legalmente; y se ha
establecido un periodo méximo de 30 dias para la culminacién de la etapa,
comprendiendo que algunos equipos tales como montacargas, vehiculos, etc.,
tienen un periodo maximo de compra y tramites de legalizacion (matriculas,

revisiones).

Conformacién del Equipo de trabajo

Es una etapa critica, en donde se realizara la contratacién del talento humano,
se procedera a realizar un proceso de seleccion que encabezara el gerente
general. Se preveé realizar el mismo, una vez que se hayan concluido las tres

etapas anteriores, y que el proceso dure alrededor de 30 dias.

Compra de materia prima

Etapa en la cual se procedera a la adquisiciéon de todos los insumos para el
servicio que Big File. Cia. Ltda. Pretende brindar. Se considera la ultima de las
etapas criticas ya que una vez concluida la misma, se puede hablar de una
ejecucion formal del negocio, se prevé una duracion de 30 dias a partir de la

culminacién de la conformacion del equipo de trabajo.

Puesta en marcha de la empresa

Después de culminadas todas las fases antes detalladas, la empresa pretende

empezar sus operaciones el dia lunes 6 de marzo del 2017.
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Actividad Inicio Final

Constitucion Compaifia 01/10/2016 | 30/11/2016
Adecuacion de los espacios fisicos 01/12/2016 | 31/12/2016
Obtenciéon de Equipos 01/12/2016 | 31/12/2016
Creacion Politicas internas 01/12/2016 16/12/2016
Conformacion del Equipo de trabajo 01/01/2017 | 31/01/2017
Desarrollo de Pagina Web 01/01/2017 | 31/01/2017
Capacitacion Colaboradores 01/02/2017 | 03/03/2017
Compra de materia prima 01/02/2017 | 03/03/2017
Puesta en marcha de la empresa 06/03/2017 -

7.2 Riesgos e imprevistos

El mayor riesgo que se encuentra a la hora del cumplimiento a cabalidad del
cronograma establecido es un cambio en la legislacion de los tramites de

constitucién, ya sean estos cambios en precios como en requisitos.

El efecto que esto podria ocasionar es un aplazamiento en tiempos
programados, mas no asi un riesgo de cancelacion de la puesta en marcha del

negocio.

El arrendamiento de la bodega esta asegurado ya que los accionistas son los
duefios del inmueble, pero aun en este caso, se procederd a la firma de un
compromiso de contrato por las partes involucradas, para después proceder a

la firma definitiva del contrato de arrendamiento.

El reclutamiento del recurso humano sera una etapa bastante sensible, por lo

gue solamente el gerente general podra tomar la decision de contratacion.

Las capacitaciones en todos los niveles de la estructura organizacional,
deberan estar enfocadas en otorgar un servicio de alta calidad, junto con una

extrema cautela a la hora de manejar las cajas, asi como de confidencialidad.
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Diagrama de Gantt

Tabla 25: Diagrama de Gantt
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CAPITULO VI

8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS
8.1. Supuestos y criterios utilizados
Supuestos:

BigFile Cia. Ltda., es una empresa que se prevé en sSu inicio sea
ejecutada en la ciudad de Riobamba, especificamente en la parroquia
Llauquees; y brinde su servicio a las provincias de Chimborazo, Cotopaxi
y Tungurahua.

El mercado objetivo comprenden todas las empresas grandes, medianas y
pequefias de la zona centro del pais. En total 622 empresas y la
investigacion cuantitativa de mercados arrojo que el 63% de las empresas
dentro del mercado meta estan dispuestas a contratar el servicio.

El canal de distribucion a utilizar es directo, utilizando personal que actien
como fuerza de ventas.

La ndmina tendra un crecimiento igual al de la inflacion anual del pais, y
en el caso de los aportes al seguro social ecuatoriano se los cumplird a
cabalidad con un 11,15% de aporte patronal y un 9,45% de aporte
personal de acuerdo a lo que el estado dispone en su codigo laboral.
(IESS, 2016).

Se depreciaran los activos de acuerdo a las normas NIIF vigentes, las
cuales dictan que la depreciacion de un activo afio a afio se la calculara
mediante la diferencia del valor comercial del equipo y su valor residual,
dividido para los afios de utilidad del mismo (NIIF, 2016).

Los sueldos seran proyectados basados en la media geométrica del
crecimiento que han venido teniendo durante los altimos cinco afos.

Se prevé un comportamiento de la industria similar a la que
experimentaron los competidores en sus primeros afios de vida.

Basados en las cifras de la industria y de los criterios de este plan de
negocios se determind que de acuerdo con la industria, el crecimiento del

primer afio al segundo sera de 56,84%.
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El nimero total de cajas almacenadas al término del primer periodo fiscal
es de 27611 unidades de almacenamiento.

El crecimiento de la empresa se ajusta a las expectativas de crecimiento
de la economia del pais.

El financiamiento de la empresa se lo ejecutara en dos partes, el 60% se
lo hard con capital propio, y el 40% se lo realizard mediante la obtencién
de un préstamo en una institucion bancaria local, en donde se manejan
tasas de interés no mayores al 15,20%, y con colaterales sobre los activos
de la empresa. (Banco Pichincha, 2016)

Se estima que las tasas de interés se mantengan en un rango parecido al
historico de los dltimos afios.

Se espera un aumento de los costos en base a la inflacion proyectada por
el Banco Central del Ecuador para el afio 2016 que es del 3,38%. (Banco
Central del Ecuador, 2016)

Las cuentas por cobrar se las espera mantener a un 10% de las ventas
totales al final de cada periodo, de esta manera se espera no inflar este
asiento y mantener una liquidez éptima.

Se espera mantener un porcentaje de no mas del 5% del total de cuentas
por pagar al final de cada periodo fiscal para que sean canceladas a
principios del siguiente afio.

La provisién de inventarios se la calculara en base a la mitad de las ventas
del afio anterior inmediato.

La tasa del riesgo pais se establece en 15,73%. (Banco Central del
Ecuador, 2016).

La prima de riesgo del mercado utilizada para el calculo del CAPM es de
7,52%. (Fernandez , Fernandez Isabel, & Ortiz, 2016)

La tasa de crecimiento para el célculo de la perpetuidad utilizada es del
3,03%.
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8.2. Riesgos y problemas principales

Los principales riesgos que se podrian presentar en el desarrollo de la empresa
de este plan de negocios se cree que son de caracter economico, politico y
cultural. Es evidente que para un pais como el Ecuador, cuya economia
depende en mayor parte de los ingresos por la venta de un solo bien como lo
es el petrdleo, una caida en el precio del mismo tiene un impacto negativo en la
economia, por lo que se considera que el riesgo de una crisis econémica en el

pais es uno de los principales problemas que se pueden presentar.

Los constantes cambios que existen en materia politica, tributaria y legislativa
en el pais, podrian también afectar directamente al giro del negocio tanto
positiva como negativamente para Big File Cia. Ltda., por un lado el mayor
control por parte del gobierno, obliga a las empresas a cada vez ser mas
cuidadosas con sus archivos, lo cual afectaria positivamente a la empresa;
pero también politicas tales como la inclusion de la facturacion electrénica,
podrian afectar directamente en la produccion del volumen de documentos que
una empresa produce. El aumento del IVA al 14% por un afio, promovido como
politica de solidaridad con los afectados del terremoto del 16 de abril del 2016
también se considera un riesgo econdmico latente, ya que encarese todos los
servicios e insumos. Cabe recalcar que 2017 serd un afio de elecciones

presidenciales, lo cual aumenta la inestabilidad politica del pais.

Al hablar de entregar un servicio de almacenamiento, en donde el cliente
entrega algo privado a un tercero. El riesgo puede ser detonado por cualquier
error dentro de la cadena de valor que se pretende ofrecer, lo que resultaria en
la perdida de documentos importantes; y esto a la pérdida del cliente dentro de

la cartera de Big File Cia. Ltda.
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CAPITULO IX

9. PLAN FINANCIERO

9.1. Inversion inicial

La inversion inicial para la puesta en marcha de Big File Cia. Ltda., esta
compuesta por la inversién de capital en activos y capital de trabajo. En la
siguiente tabla se detallan los activos y el porcentaje de los mismos dentro de

la inversion inicial total:

Tabla 26: Inversion Inicial

Inversion Inicial Valor Total

Maquinaria y Equipos 16.000,00

$
Vehiculos y medios de transporte $ 25.000,00
Muebles y Enseres Oficina $ 3.304,00
Muebles y Enseres Bodega $ 10.351,02
Equipos de Computacién $ 4.659,52
Medios Digitales $ 2.000,00
Software de almacenamiento de informacién $ 3.885,00
ersio Ola 0 0

Los activos fijos necesarios para la ejecucién del plan de negocios suman el
56,4% dentro de la inversion inicial total, esto debido a que el vehiculo a
adquirirse para las labores de traslado dentro de las tres provincias a donde se
pretende llegar, es un vehiculo nuevo. Otro rubro importante dentro de los
activos fijos a adquirirse es el vehiculo montacargas, que servird de
herramienta vital para que las cajas sean apiladas de forma ordenada dentro
de los casi 10 metros verticales de bodega. En los muebles y enseres de
bodega se ha contemplado la estructura metalica que soportara todo el sistema
de apilamiento de cajas. Los equipos de computacion seran un factor muy
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importante dentro del giro de la empresa, cada individuo dentro de las oficinas
administrativas, desde el gerente general hasta la fuerza de ventas, contaran
con una computadora personal y un teléfono para sus tareas diarias. Ademas
de que en la bodega se contara con un scanner y una computadora; los
mismos que creceran en numero de acuerdo a la proyeccion del crecimiento de
cajas a digitalizar; de ahi la importancia de adquirir equipos que cuenten con

garantia de fabrica y que perduren a través del tiempo.

Dentro de la inversion inicial total, los activos intangibles son el rubro que
menos representatividad financiera presenta, pero no por eso menos
importante. Con un 5,6% dentro de la inversion total, este rubro contempla la
adquisicidon de la licencia de manejo de inventarios desarrollada por el grupo
informatico Alfresco, que serd una herramienta basica para poder brindar un
servicio de calidad, en la que se efectivicen los procesos y se mantengan los

inventarios de cajas en perfecto orden.

Adicionalmente se debe invertir en capital de trabajo que segun Ross esta
constituido por: “Los activos circulantes de una empresa, es decir el efectivo,
los valores negociables, las cuentas por cobrar y el inventario” (Ross, 2012). Al
Nno ser una empresa cuyo giro este supeditado a una provisibn grande de
efectivo, el capital de trabajo estara constituido por un fondo de maniobra para
los primeros tres meses de operacién, un efectivo minimo en caja, rubros que
puedan cubrir los gastos de promocion, publicidad, luz, teléfono, internet,
electricidad, agua, diésel y mantenimiento vehiculos, suministros de oficina,
seguro por activos de la empresa, suministros operativos, limpieza, pago

personal, pago préstamo, etc., para los primeros tres meses de operacion.

En el anexo nimero 7 se puede encontrar el detalle de la inversion inicial.

La inversion inicial total entonces sera de $ 105.127,63; y ser& cubierta en un

60% por capital propio de los accionistas, y el 40% restante con el
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apalancamiento en una institucion financiera local, a continuacion se presenta

el detalle de la estructura de capital de Big File Cia. Ltda., en la siguiente tabla:

Tabla 27. Inversién Inicial

Recursos Propios 60%| $ 63.076,58
Financiamiento Directo Institucion Financiera 40%| $ 42.051,05

Se prevé realizar mas inversiones en la empresa a partir del tercer afio, cabe
destacar que estas inversiones tendran como fuente exclusivamente el efectivo
que el giro del negocio genere, no se prevén realizar inyecciones de capital.
Todas las inversiones se deben a las necesidades que se espera se presenten
en la empresa con el pasar del tiempo y de su crecimiento. De acuerdo con la
proyeccién de ingresos, se tiene previsto alcanzar la capacidad maxima de la
companiia en cuanto al volumen de cajas a principios del tercer afio, por lo que
se ha previsto el arriendo de una segunda bodega, de similares caracteristicas
pero de mayor tamafo en la ciudad de Riobamba a inicios del mismo periodo,
se planifica que el precio de arriendo de la misma sea no mayor al doble de lo
gue se pagara el primer afio por el arrendamiento de la primera bodega. En la
siguiente tabla se puede apreciar las caracteristicas deseadas de la segunda

bodega a arrendar.

Tabla 28. Caracteristicas Bodega 2

Area total del Galpon 700 m?
Area Administrativa 20| m?
Area de Bodega 480| m?
Corredores y salidas emergencia 200| m?
Superficie del "Area de Almacenamiento” 7,68 m?
Numero de areas de almacenamiento 63| Areas
Numero de grupos por area de almacenamiento 24 | Grupos
Cajas por area de almacenamiento 1152 | Cajas
Capacidad almacenamiento cajas 72000 | Cajas
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Al término del tercer afio se espera realizar la compra de la bodega en donde
empezard sus actividades Big File Cia. Ltda., a un precio proyectado con la
inflacion esperada y ajustado al crecimiento esperado del sector inmobiliario en

el pais, partiendo de su cotizacion actual.

En la siguiente tabla se pueden observar las diferentes inversiones que se

esperan realizar desde el inicio del segundo afio desde la implementacion.

Tabla 29. Adquisiciones

$0 $ 336 $0 $ 359
$0 $4.127 $0 $ 6.692
$0 $ 16.390 $0 $0
$ 25.545 $0 $0| $27.272
$0 $11.980 $0 $ 103
$0 $0| $85.000 $0

En el anexo niumero 8 se observa el detalle de las adquisidores.

9.2. Fuentes de ingresos

La fuente de ingresos de Big File Cia. Ltda., provendran de la venta del servicio
de almacenamiento de documentos, de la digitalizacién del archivo pasivo y de
las solicitudes de cajas documentales que cada empresa haga peridédicamente
para que se las sean entregadas a domicilio dentro de las provincias de
Cotopaxi, Chimborazo y Tungurahua.

Los precios han sido calculados en funcién de los resultados de la investigacion
de mercados, asi como también del costo de ventas que generara el brindar el
servicio. En la siguiente tabla se puede apreciar los precios de lanzamiento del
servicio, junto con la evolucion que tendran los mismos a través de los cinco

afios posteriores en esta proyeccion financiera. Estos precios han sido
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proyectados de acuerdo al ajuste que se realizara anualmente, basado en el
indice inflacionario del pais del afio 2015.

Tabla 30. Precios Servicios proyectados

$ 250/ $ 258|%$ 267 |% 2,76| $ 2,86
$ 450/ $ 465|% 481 % 4971 % 514
$ 2000 207 |$ 214 % 221 $ 2,28

Cabe decir que gracias al levantamiento de informacién en la etapa de
investigaciéon del mercado, especificamente en la segunda investigacion a
expertos, se pudo obtener un nimero de cajas de documentos aproximado que
las empresas envian a almacenar de acuerdo a su tamafio, el porcentaje de
cajas que son digitalizadas y también solicitadas basandose en el numero de
cajas almacenadas, asi como también el flujo porcentual de cajas por tipo de

cliente: cliente nuevo y cliente antiguo.

Para poder realizar una proyeccion de ingresos y que la misma se aleje en lo
minimo de la realidad, se considerd primordial calcular en primer lugar el flujo
de cajas de almacenamiento que se proyecta recibir dentro del primer afo.
Este nUmero se basé en el analisis de la estructura de los ingresos de las tres
empresas competidoras dentro de su primer afio de funcionamiento. Citando un
ejemplo, FileStorage empieza sus operaciones el afio 2000 y debido a que en
sus primeros cinco afios de vida FileStorage solo brind6 el servicio de
almacenamiento de archivos, se procedié a dividir sus ingresos totales por
almacenamiento de cajas de su primer periodo fiscal por el precio que
FileStorage actualmente cobra a sus clientes por brindar dicho servicio. Aqui se
omitié la variacion del precio que puedo haber ocurrido en el trascurso de los
altimos 16 afos, debido a que su variacion es totalmente relativa y no sigue un
pardmetro establecido que pueda considerarse como un supuesto general,
ademas de que se consideré que al dividir los ingresos por almacenamiento del
primer afilo de funcionamiento para el precio actual, el céalculo del namero de

cajas almacenadas es mas conservador. Lo que si se tomd en cuenta es el
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crecimiento acumulado de la economia del pais desde el afio de constitucién
de cada una de las empresas, y se lo pondero a las tres provincias
consideradas como mercado meta, y se procedio al célculo del nimero de
cajas.

Se realiz6 el mismo proceso para el calculo del volumen de cajas de
almacenamiento de las dos empresas restantes, con la variacion de que
Bodecomsa S.A., en sus dos primeros afios ademas de brindar el servicio de
almacenamiento de archivos, brindaba otro tipo de servicios, por lo que sus
ingresos totales para que puedan ser comparables fueron reducidos en un 25%
que se considera, fue el porcentaje de otro tipo de ingresos de la compafia en
el 2005, afio en el que empezo su operatividad. En la siguiente tabla se puede
observar el calculo aproximado del nimero de cajas de almacenamiento que

las empresas tuvieron en su primer afo:

Tabla 31. Célculo nimero de cajas primer afio

7

Ingresos Afio 1
Porcentaje
Ingresos
Almacenamiento
constitucion
Crecimiento
Econdémico
Acumulado
% Mercado Meta
vs Mercado
Nacional
Cajas
Aproximadas

o
2
=
Q
S
@©
c
o
Q
@©
£
<

$160.016| 75,00%| $2,25| 2006 |38,16% | 18,00% 25224
$207.874| 100,00% | $3,00| 2001 |57,96% | 18,00% 36484
$176.823| 100,00%| $3,50| 2005 |46,36% | 18,00% 21126
Promedio
Geomeétrico

27611

Como resultado se considera el promedio geométrico de cajas que las tres
Unicas empresas existentes en la industria tuvieron en su primer afio de

operatividad.

El segundo factor requerido para realizar la proyeccién de los ingresos en los
cinco primeros aflos de este plan de negocios es la tasa de crecimiento a
utilizar. Para esto se analiz6 en comportamiento de los ingresos que tuvieron

las empresas de la industria en sus primeros afios de vida operativa.



110

Es importante mencionar que para realizar una planeacion Optima de los
ingresos se debe tomar en cuenta el hecho de que en BigFile Cia. Ltda., en
sus primeros afos tendera a crecer de una manera mas acelerada hasta llegar
a una etapa de madurez dentro de su ciclo de vida, por eso de la importancia
de analizar la curva de ingresos de las empresas dentro de la industria y
ponderarla al mercado en donde se prevé implementar la empresa. En el
siguiente gréafico se muestran la evolucion de los ingresos de las tres empresas

competidoras en sus primeros afios de vida.

INGRESOS TOTALES
mBODECOMSA w®FileStorage S.A  ®Lockers Ecuador S.A
$ 3.000.000
$ 2.500.000

$2.000.000
$ 1.500.000
$ 1.000.000

$ 500.000

$0
Afo0 AfRol ARo2 Afo3 Afo4 Afo5 Afo6 Afo7

Figura 44. Comportamiento de Ingresos Industria.

En la siguiente tabla se muestran las variaciones de los ingresos de la industria

en términos porcentuales.

Tabla 32. Variacion porcentual de ingresos de la industria

dl'laClO DO e al JeE OresSo
BODECOMSA 0,00% 7,94% | 12,46% | 16,55% | 122,21%
eStorage S.A 0,00% 56,20% | 56,03% | 71,37% | 14,02%
ocke ado A 0,00% 142,13% | 61,31% | 41,01% | -16,81%
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Desde estas variaciones se ha partido para establecer una curva esperada de
crecimiento para Big File Cia. Ltda., durante sus primeros cinco afios de vida.

En los dos primeros afios, el crecimiento de la empresa BODECOMSA estuvo
sesgado al hecho de que sus ingresos también provenian de otras actividades
ajenas al almacenamiento por lo que seria irreal tomarlos en cuenta dado que
Big File Cia. Ltda., brindara solamente servicios de archivologia. Lockers S.A
en su primer afio presenta un crecimiento demasiado alto, que para los fines
conservadores de esta proyeccion se ha concluido que se alejan de la realidad
del negocio en las provincias meta. Es por eso que para el segundo afio se
espera crecer en base al crecimiento de la empresa que mas se parece a la de
este plan de negocios como lo es File Storage. Para el tercer afio el
crecimiento se proyectara en base al crecimiento que tuviesen Lockers y File
Storage en la ciudad de Quito. A partir del cuarto afio, el nivel de ingresos de
las tres empresas a pesar de presentar comportamientos muy variados,
contribuira de manera igualitaria a la determinacion de la curva de crecimiento
que tendra Big File Cia. Ltda. Lo mas importante para el célculo conservador
de la tasa de crecimiento esperada para este negocio es el ajuste de la misma
a la realidad actual del pais, los dos factores tomados en cuenta son el
crecimiento econémico del pais y crecimiento del mercado meta. En la
siguiente imagen se observa la curva de crecimiento trazada para la proyeccién

de los ingresos en los cinco primeros periodos fiscales.

Crecimiento Anual Esperado

0,7
0,6
0,5
0,4
0,3
0,2
0,1

Figura 45. Expectativa de crecimiento de ingresos.
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Se utilizo este crecimiento que, si bien las expectativas del negocio pueden ser
mayores de acuerdo a la investigacion de mercados, no pretende inflar los
ingresos sino mas bien acercar los numeros a la realidad, a sabiendas de que
se espera una contraccion de la economia del pais para los proximos cinco
afos, y que a pesar de que la investigacion cualitativa del mercado arrojé que
una crisis econémica no tiende a afectar de manera radical a las empresas de
esta industria, se proyectan ingresos conservadores.

Cabe destacar que los meses en donde se presentarian menores ingresos
serian enero, marzo, abril, mayo y diciembre. Esto debido a la conjetura que
existe con los requerimientos por parte de las entidades gubernamentales a las
empresas privadas como auditorias, verificacion de pago de utilidades,
obligaciones patronales y tributarias, etc.

Se espera ademas que la capacidad maxima de bodegaje que tendra Big File
Cia. Ltda., con sus primeras instalaciones se alcance al finalizar el segundo
afo.

Se ha realizado la proyeccion mensual de ingresos para los dos primeros afios
(Anexo No. 9) como también para los tres siguientes se los ha realizado

anualmente como se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 33. Ingresos Proyectados
Escenario esperado de Ingresos
" Afiol Afio2 Afio3
Volumen Estimado de Ventas

Afio4 Afo5

27611

45305

74158

102203

126909

20709

23152

44495

51102

55455

12425

Precio de ventas

$ 2,50

19487

$ 2,58

31898

$ 2,67

43961

$ 2,76

47588

$ 2,86

$ 4,50

$ 4,65

$ 481

$ 4,97

$ 514

Ingreso

$ 2,00

Estimado de ventas

$69.029

$ 2,07

$117.090

$ 214

$198.140

$ 221

$282.302

$ 2,28

$362.392

$93.189

$181.859

$181.486

$181.079

$180.632

$24.850

$40.291

$68.181

$97.142

$108.711

Ingreso Total ‘$187.067 $339.240  $447.808 $560.523‘ $651.735
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Ingreso Total
$ 700.000
$ 600.000
$500.000
$ 400.000
$ 300.000
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Figura 46. Ingresos Proyectados.

9.3. Costos fijos y costos variables

9.3.1. Costos fijos

Los costos fijos son aquellos rubros que se incurren independientemente del
volumen de ventas del servicio, al momento de realizar la proyeccion de los
mismos por cinco afios, se toma en cuenta una variacion del precio de los
insumos afio tras afio producto de la inflacion, esta inflacion estimada es la de
diciembre del 2015 que fue de 3,38%. Los costos fijos para los 5 primeros afios
desde la ejecucion del proyecto son los que se muestran en la tabla nimero 34.

El mayor rubro dentro de los costos fijos de la empresa es sin duda los sueldos
y salarios del personal, para el primer afio este rubro se prevé que alcance el
39,6% de los costos fijos totales.

Otro de los egresos importantes dentro de los costos fijos es el pago del
arriendo donde funcionara la bodega y las oficinas. Para el primer afio, este
rubro representara el 12,4% de los costos fijos totales. Pese a que los
accionistas son los duefios del mismo, el valor de arriendos dentro de la ciudad
de Riobamba no permite que este sea menor, por lo que el mismo esta

determinado a la par del costo de oportunidad que se tendria al arrendar el
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local a un tercero. A partir del tercer afio, en donde de acuerdo a la proyeccion
de ingresos surgira la necesidad de arrendar otra bodega para el
almacenamiento de los archivos pasivos, el costo del arriendo pasara a ser el
17,6% de los costos fijos totales. Es por eso que en el afio cuarto, y dado que
el flujo de efectivo lo permite, se adquirira la bodega en la cual se empezo la
empresa, por lo que el costo de arriendo a partir del cuarto afio disminuira al
del arrendamiento solamente de la segunda bodega, y la primera bodega

pasara a formar parte de los activos de la empresa.

Tabla 34. Costos Fijos

| |
Arriendo $ 14400 $ 14887|$% 44887|$% 31.014|$ 32.062
Sueldos y Salarios $ 46.153| % 58.922 | $ 93.550| $ 118.450| $ 170.277
Contabilidad $ 4.800 | $ 4962 % 5.130| $ 5.303| $ 5.483
Suministros $ 4535| $ 4688 | $ 9.693| $ 10.020 | $ 10.359
Limpieza $ 600 | $ 620 | $ 1.282| $ 1.326 | $ 1.371
Seguridad $ 14400 $ 14887|$% 30.780|$% 31.820|$ 32.896
Mant. de Equipos $ 320 $ 331 | $ 684 | $ 707 | $ 731
Mant. de Software $ 3.000 | $ 3.101| $ 6.412 | $ 6.629 | $ 6.853
Hosting Pag. Web $ 750 | $ 775 | $ 802 | $ 829 | $ 857
Seguro por activos $ 10084|$% 16545|$ 27083|% 37.325|$ 46.348
Publicidad $ 7577 | $ 11.750 | $ 14576 | $ 18.083 | $ 22.433
Mant. del Vehiculo $ 3.168| $ 3.275| $ 6.772 | $ 7.000| $ 10.405
Servicios Basicos $ 2.844 | $ 2940 $ 6.079 | $ 6.284 | $ 6.497
Mov. Vendedores $ 3.840| $ 3.970| $ 6.156 | $ 6.364 | $ 8.772

Dentro de los costos fijos se detalla un costo importante, el cual es el seguro.
La aseguradora proveedora del mismo tiene experiencia en salvaguardar este
tipo de empresas. Cabe destacar que, tal como lo dice en el contrato del anexo
namero 3, la empresa solo se responsabilizara por un valor maximo por caja de
$10 doélares americanos, en caso de que algun suceso imprevisto pueda
afectar la calidad del servicio. El seguro a contratar cubrird la totalidad de las

cajas almacenadas en la empresa.
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La movilizacion de la fuerza de ventas es también un rubro importante dentro
de los costos fijos, cabe destacar que mientras el negocio siga creciendo este
costo no tendra tanta proporcionalidad como el de la movilizacién del personal
logistico, debido a que cada vez la fuerza de ventas tendra que movilizarse
menos, por el mismo hecho de que las ventas ya se han concretado, y el
soporte se lo puede realizar via telefonica.

La contabilidad al igual que la publicidad, serdn manejadas por empresas
especializadas, debido a que se llegd a la conclusion que, la contratacién de un
contador de planta o de una persona de marketing, inflaria los gastos
operativos.

Ademas se contrato el servicio de seguridad las 24 horas del dia, debido a que

la seguridad es el valor mas importante que se pretende ofrecer.

Es importante destacar el incremento sustancial de los costos a partir del
tercer afo; periodo en el cual se espera ampliar la empresa a dos bodegas.

En el anexo numero 10 se detallan los costos fijos, sus precios y el proveedor

correspondiente.

9.3.2. Costos variables

En el caso de Big File Cia. Ltda., los costos variables constituyen el valor total
del costo de ventas, y esto debido a que no existe produccion de ninguna
indole. Existen solamente dos rubros que lo constituyen. El primero de estos es
el costo de las cajas de cartdn. Este insumo se puede considerar como el
elemento principal para el funcionamiento del negocio, y se encuentra
supeditado de manera directamente proporcional al volumen de ventas que se
tenga a través del tiempo. El proveedor de estas cajas sera Macro Pack Cia.
Ltda., y el costo unitario de cada caja es de $0,75. (MacroPack del Ecuador,
2016).
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La movilizacion de las cajas desde y hacia la empresa es el segundo costo a
incurrir y sera un factor importante que constituira los costos variables, ya que
este sera el rubro que cubra todos los movimientos que el personal de BigFile

Cia. Ltda., debera realizar para el otorgamiento del servicio al cliente final.

En la siguiente tabla se puede apreciar la evolucién de los costos variables

ajustados al indice de crecimiento de ventas y a la inflacion:

Tabla 35. Costos Variables

Costos

 Afiol  Afio 2

Cajas de Carton $ 21676|$% 23724 |$ 25965 |$ 28419 |$ 31.104
Movilizacion Logistica | $ 3.168 | $ 3.126 | $ 3232 | $ 6.682 | $ 6.908

En el anexo nimero 12 se pueden apreciar los roles de pagos proyectados, en
donde se detallan todas las obligaciones patronales a cubrir por la empresa. En
ninglin caso se otorgaran contratos temporales a los trabajadores o de medio
tiempo. Al iniciar el contrato laboral, el trabajador entra a la empresa con todos
los beneficios de ley y con un contrato indefinido.

9.4. Margen bruto y margen operativo

Durante toda la vida productiva de la empresa, se prevé que el margen bruto se
mantenga en un nivel de no mas del 88% esto debido a que el costo de ventas
es bajo, y mucho menos significativo que los costos fijos en términos
financieros.

El margen operativo muestra de manera mas clara el margen de contribucion a

la utilidad que los ingresos tendran en la empresa (CNMV, 2016). Se espera



117

gue estos tengan un crecimiento sostenido, por lo que se los ha proyectado

como tal.

Se empezara con un margen operativo del 24,98%, y se preveé alcanzar al final
de quinto periodo un 39,08% de contribucidon operativa. La empresa presenta
un margen operativo mayor al de las empresas de la industria, y esto debido a
gque no se mantendran oficinas externas, todo el sistema operacional se
concentrara en las mismas bodegas. Es importante destacar que el costo de
arrendamiento de la bodega influye positivamente para que los costos no se
inflen y por tanto la utilidad sea mayor, esto se debe a que el arriendo tiene un
costo menor al que las empresas de la industria deben pagar, y esto se debe a
qgue el mercado inmobiliario en Riobamba es mas barato que dentro de las

ciudades grandes.

En la siguiente tabla se puede observar los indices de contribucion: bruta,

operacional y neta.

Tabla 36. Margen de ganancia Big File Cia. Ltda.

Indicador . Afol  Afo2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
87,24% 85,57% 87,36% 86,44% 86,07%
24,98% 32,13% 34,50% 42,06% 39,08%
11,59% 18,85% 21,32% 25,96% 24,31%
Tabla 37. Margen de ganancia industria.
2014
Empresas UETEER Marggn Margen Neto
Bruto Operativo
67,4% 33,4% 19,2%
79,9% 28,4% 12,8%
87,4% 39,3% 27,3%
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9.5. Estado de resultados proyectado

El estado de resultados para la empresa Big File Cia. Ltda., muestra el
comportamiento que tendra la utilidad neta del proyecto supeditada a las
proyecciones que se han hecho en cuanto a ingresos y costos. Es importante
recordar que los ingresos han sido proyectados en base a una tasa similar con
la que la industria creci6 en sus primeros afios de vida, y ajustada a las
circunstancias economicas actuales (Cepeda, 2016). El costo de ventas es la
suma de tres rubros que son sueldos y salarios de la mano de obra directa, que
se ajustan de acuerdo a los beneficios de ley y a la proyeccion con que se
incrementaran los sueldo nominales; el costo por la adquisicion de las cajas de
carton, que han sido calculados de manera proporcional a la proyeccion de
ingresos; y el costo de movilizacion logistica. La utilidad bruta, que es la
diferencia entre los ingresos y los costos de venta, costos que en este subtitulo
han sido los Unicos en ser mencionados, se considera alta a razén de que mas
de la mitad de los ingresos forman parte de esta, a través de los 5 afios
proyectados; esto se debe a que el siguiente rubro, que son los gastos
operativos, estdn constituidos por todos los costos fijos que la empresa
pretende tener. Costos fijos altos, que hacen que la contribucién operativa
disminuya significativamente en comparacion al margen bruto. Los gastos de
interés, estan dados por el pago de las obligaciones anuales por la adquisicion
de la deuda que se requiere para cubrir el 40% de la inversion inicial, y su

amortizacion se la muestra en el anexo nimero 13.

La depreciacion de los activos se muestra en el anexo numero 14 y los valores

que forman parte de los gastos de constitucion en el anexo nimero 15.

El pago de las demas obligaciones, tanto patronales como impositivas, dan
como resultado una utilidad neta, que desde el primer afio se espera sea

positiva y creciente por los siguientes 5 periodos.



Tabla 38. Estado de Resultados

Estado de Resultados Proyectado
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Aol Afo2 Afio3 Afio4 Afio5
Ingresos Almacenamiento $  69.029 | $117.090 | $198.140 | $282.302 | $362.392
Ingresos Digitalizacion $ 93.189 | $107.707 | $213.991 | $254.072 | $285.033
Ingresos Otras Solicitudes $ 24850 | $ 40.291 | $ 68.181 | $ 97.142 | $108.711
Ingresos Totales $ 187.067 | $265.088 | $480.313 | $633.517 | $756.136
Cajas de Carton $ 20709 | $ 35.127 | $ 57.499 | $ 79.243 | $ 98.399
Movilizacién Logistica $ 3168 | $ 3126 |$ 3232 |$ 6.682 | $ 6.908
Costos Totales $ 23877 | $ 38.253 | $ 60.730 | $ 85.926 | $105.307
Utilidad Bruta $ 163.191 | $226.835 | $419.582 | $547.591 | $650.829
Gastos de Operacion $ 116.470 | $141.653 | $253.886 | $281.156 | $355.342
Utilidad Operacional $ 46.721 | $ 85.182 | $165.697 | $266.436 | $295.487
$ 3206 | $ -1$ -1$ -3 -
$ 4832 |$ 4832 |$ 7401 |$ 15901 | $ 17.274
Utilidad antes de Impuestos,
Interés y Participaciones $ 38.683 | $ 80.349 | $158.296 | $250.535 | $278.213
$ 5980 |$ 4989 |$ 35836 |$ 249 |$ 937
Utilidad antes de Impuestos y
Participaciones $ 32703 | $ 75.360 | $154.459 | $248.039 | $277.276
$ 4.90541 | $ 11.304 | $ 23.169 | $ 37.206 | $ 41.5901
Utilidad antes de Impuestos $ 27.797 | $ 64.056 | $131.290 | $210.833 | $235.685
$ 6.11541 | $ 14.092 | $ 28.884 | $ 46.383 | $ 51.851
Utilidad Neta $21.682 | $49.964 | $102.407 | $164.450 | $183.834
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9.6. Adquisiciones

El valor del capital social se mantiene en la proyeccion de este plan de
negocios, como se podra observar mas adelante en el estado de situacion. La
necesidad de espacio para el almacenamiento, movilidad e insumos, haran que
la empresa vaya adquiriendo activos desde el inicio del tercer afio. Quizas la
adquisicibn méas importante sera la que se realice en el cuarto afio, y es la
adquisicion de la bodega con la que se empezara el presente proyecto. Esta
adquisicion se la realizara a uno de los accionistas de este negocio, por lo que
se facilita la misma. Otra de las adquisiciones importantes seradn las del
vehiculo montacargas y el vehiculo de transporte de cajas. Cabe destacar que
esta necesidad se da, debido que a partir del tercer afio se contard no solo con
una bodega, sino con dos bodegas de almacenamiento; por lo que se tendra
que adquirir todos los activos para adecuar la nueva bodega. El precio al que
se espera adquirir estos activos, ha sido proyectado basado en el aumento de
precios que tienen estos tipos de activos dentro del Ecuador. Todas las
adquisiciones se las puede observar en la tabla nimero 39, y su detalle en el

anexo nimero 8.



Tabla 39. Adquisiciones y Renovaciones
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Escritorios $0 $214 $0 $ 228
Sillas Oficina $0 $61 $0 $ 66
Teléfonos $0 $61 $0 $ 65
Divisores modulares $0 $0 $0 $0
Sofé Recepcion $0 $0 $0 $0
Sillas Clientes $0 $0 $0 $0
Scanner $0| $1.281 $0| $2.739
Computadoras $0| $2.559 $0| $3.647
Impresoras $0 $ 286 $0 $ 306
Vehiculo Montacargas $0| $16.390 $0 $0
Vehiculo HINO CITY $ 25.545 $0 $0($27.272
Perchas metalicas $0| $5.828 $0 $0
Sensores de humo $0 $913 $0 $0
Sensores de humedad $0| $1.282 $0 $0
Camaras de Seguridad $0| $1.352 $0 $0
Central contra incendio $0| $1.267 $0 $0
Mesas industriales $0 $ 855 $0 $0
Balanza Industrial $0 $182 $0 $0
Senalizacion $0 $ 157 $0 $0
Sillas Bodega $0 $ 144 $0 $ 103
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9.7. Estado de situacion

Como se puede observar en la tabla niamero 40, los activos corrientes de la
empresa Big File Cia. Ltda., estardn compuestos de tres rubros importantes:
las cuentas por cobrar, el inventario de cajas de carton mantenidos al fin de
cada periodo para la ejecucion del servicio en el siguiente periodo inmediato y
el efectivo.

Para el importe de las cuentas por cobrar, se espera que la cartera de
deudores sea el 10% de las ventas totales al final de cada periodo, con el fin de
mantener una liquidez éptima. Los términos de cobro, tal como se lo puede
observar en el contrato del anexo nimero 3 estaran pactados en 30 dias a
partir de la culminacion del mes del servicio. La industria maneja un periodo de

cobro por sus servicios promedio de 44 dias.

El inventario de cajas a mantener en stock esta ajustado bajo politica de la

empresa en un 50° de las ventas totales del periodo inmediato anterior.

Los activos no corrientes por su parte, variaran a partir del tercer afio que es
cuando se espera realizar las adquisiciones de activos que muestra la tabla
anterior 'y que servirAn para crecimiento en funcion del nivel de
almacenamiento de la empresa; el mayor crecimiento porcentual por su parte
se presentara en el cuarto afio, debido a la adquisicion del mayor de los activos

de la empresa, la bodega.

Los pasivos corrientes estaran compuestos de cuentas por pagar e impuestos
por pagar. Las cuentas por pagar se forman por los deberes con el Unico
proveedor que permite realizar los pagos de forma prorrateada: el proveedor de
las cajas de cartén; ya que los sueldos y la movilizacién son rubros que se
deben cancelar de forma inmediata. La clausula de pago por las cajas de
carton al proveedor permitira mantener una cartera de cuentas por pagar del

10% del total de las compras realizadas en el afio, y un incremento anual
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méaximo del 5%. El establecer un acuerdo con el proveedor de las cajas de
carton desde el primer afio resultara de suma importancia para la consecucién
de los objetivos financieros; de acuerdo con la investigacion realizada, el
proveedor brinda un plazo maximo de pago de obligaciones de hasta 90 dias.
La industria maneja un periodo de cuentas por pagar promedio de 75 dias. En
la firma del contrato con el proveedor de cajas se pretenderd establecer un
precio en el largo plazo y que solo se ajuste al indice inflacionario, esto en aras

de que se puedan optimizar los costos del servicio en el largo plazo.

Dentro del pasivo no corriente se encuentran los pagos que se deben realizar
para cubrir el total de la Unica deuda adquirida en la ejecucion del proyecto.
Esta deuda sera cancelada en su totalidad al término de los cinco primeros

afos desde la implementacion.

El patrimonio por su parte, sufre cambios sustanciales a partir del primer afio. Y
esto se debe a la acumulacion de las utilidades que tendra la empresa desde
que haya utilidad neta positiva, y de acuerdo a esta proyeccion serd desde el
primer periodo. Como politica se determind que esta acumulacion sera del 75%
del total de la utilidad neta al finalizar cada periodo fiscal, por lo que los
accionistas percibiran réditos de su inversion desde el primer afio de
funcionamiento, lo que torna a la inversion inicial mucho més atractiva para los
mismos. La otra parte de las utilidades se las reinvertird en la adquisicion de
activos, la cual después de realizada la proyeccion financiera se la encontrd
suficiente para cubrir todas estas inversiones, por lo que la politica de reparto

de utilidades a los accionistas no cambiara en ninguna periodo.



Tabla 40. Estado de Situacion
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Activos Corrientes $ 39.928 | $ 67.000 | $93.545 | $168.464 | $251.901 | $334.149
Efectivo $39.928 | $ 44.171 | $58.713 | $107.680 | $171.039 | $ 236.027
Cuentas x cobrar $ - | $ 18.707 | $26.509 | $ 48.031 | $ 63.352 | $ 75.614
Inventario $ -1 $ 4122 | $ 8323 | $ 12.753| $ 17.510| $ 22.508
Activos No Corrientes | $ 65.200 | $ 60.367 | $81.080 | $106.512 | $175.611 | $192.763
Instalaciones y Edificios | $ -1 $ -1 $ -1 3 -| $ 85.000 | $ 85.000
Magquinaria y Equipos $ 16.000 | $ 16.000 | $16.000 | $ 32.390 | $ 32.390| $ 32.390
Vehiculos y M. Transporte $ 25.000 | $ 25.000 | $50.545 | $ 50.545| $ 50.545| $ 77.817
Muebles y Enseres

Oficina $ 3304 | $ 3304|$ 3304| % 3640| $ 3640 $ 3.999
Muebles y Enseres

Bodega $ 10351 | $ 10.351 | $10.351 | $ 22331 | $ 22.331| $ 22434
Equipos de Computo $ 4660 | $ 4660 | $ 4660 | $ 8786 $ 8.786| $ 15478
Medios Digitales $ 2000 | $ 2000| $ 2.000| $ 2.000| $ 2.000| $ 2.000
Software $ 3838 | $ 3885 | $ 38385|$ 3885| % 388 |% 3.885
Depreciacién Acumulada $ - $ -4.832 | $ -9.665| $ -17.066 | $ -32.966 | $ -50.240
Pasivos Corrientes $ -1 $ 12.056 | $28.909 | $ 60.678 | $ 99.438 | $118.042
Cuentas por pagar $ -/ $ 1035 | $ 3513 | $ 8.625| $ 15.849 | $ 24.600
Impuestos por pagar $ -1 $ 11.021 | $25.396 | $ 52.053| $ 83.589 | $ 93.442
Pasivos No Corrientes | $ 42.051 | $ 35973 | $28.904 | $ 20.683 | $ 11.121| $ 0
Deuda largo plazo $ 42.051| $ 35973 | $28904 | $ 20.683 | $ 11.121| $ 0
Capital Social $ 63.077| $ 63.077 | $63.077 | $ 63.077 | $ 63.077| $ 63.077
Utilidades retenidas ¥ $ 16.261 | $53.734 | $130.539 | $253.877 | $345.794
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9.8. Flujo de efectivo actual y proyectado

Tal como se puede apreciar en la tabla numero 41, el efectivo estara
influenciado por las actividades de financiamiento e inversion en el primer afo,

y por las actividades operacionales de ahi en adelante.

Las actividades operacionales estaran influenciadas positivamente por el flujo
de dinero inyectado por la utilidad neta, que desde el primer afio de

operaciones se espera sea positivo.

Las actividades de inversion estaran compuestas por la inversion inicial en los
activos y capital de trabajo del primer afio; y la adquisicion de nuevos activos al
a partir del tercero. Estas adquisiciones no requerirdn incurrir a una nueva
deuda, debido a la alta liquidez que se espera manejar durante toda la
proyeccion.

Las actividades de financiamiento tenderan a decrecer a partir del afio uno
debido al pago anual sobre el capital de la deuda adquirida junto con los pagos

de los dividendos a los accionistas.



Tabla 41. Estado de Flujos de Efectivo

Estado de Flujo de Efectivo
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Periodo

$107.680

$171.039

 Inicial  AfAol  Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta $ -1$21.682 | $ 49.964 | $102.407 | $164.450 | $183.834
(+)Depreciacién $ -1$4832|$ 4832 |$ 7.401 | $ 15901 | $ 17.274
(-)A Cuentas por cobrar | $ -1$-18.707 | $ -7.802 | $-21.522 | $-15.320 | $-12.262
(+)A Cuentas por pagar | $ -1$1.035 | $ 2477 |$ 5112 |$ 7224 |$ 8.751
(-)A Inventarios $ -1 $-4.122 |$ 4200 | $ 4431 |$ -4756 | $ -4.998
(+)A Impuestos $ -1$11.021| $ 14.376 | $ 26.656 | $ 31.536 | $ 9.853
Adquisicion de Activos $-65.200 $-25.545 | $-32.833 | $-85.000 | $-34.426
(-)A Deuda Largo Plazo | $42.051|$-6.078 |$ -7.069 | $ -8.221 | $ -9.562 | $-11.121
(+)A Capital $63.077| $ -1 $ -1 $ -1 8 -1 $ .
(-) Pago de Dividendos $-5.420 | $-12.491 | $-25.602 | $-41.112 | $ -91.917
Incremento Neto en $

Efectivo $39.928| $4.243| $ 14.542|48.967 $ 63.360| $ 64.988

Efectivo Principios de
Periodo $39.928 | $ 44.171 | $ 58.713 | $107.680 | $171.039

Total efectivo Final del

$236.027
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9.9. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se refiere a la cantidad en volumen necesaria para que
los ingresos referentes a las ventas cubran a los costos, tanto fijos como
variables, es decir, cuando la utilidad sea igual a 0. La férmula para el calculo
del punto de equilibrio en unidades viene dada por los costos fijos totales,
divididos para el precio unitario menos el costo variable unitario (Ross, 2012).

En esta empresa, al tener tres tipos de servicios que generan ingresos, Yy
solamente un costo de ventas y un costo variable; para calcular el punto de
equilibrio se procedié a ponderar los costos fijos y costos variables en relacion
al porcentaje que cada uno de los servicios tiene dentro del ingreso total
(Valeri, 2015). El punto de equilibrio total se alcanzara en el décimo mes desde
la puesta en marcha del proyecto. Para el servicio de almacenamiento, el punto
de equilibrio se alcanzaria con un valor de $49.266 en ventas (Tabla 42). Para
el servicio de digitalizacién de archivos, el punto de equilibrio se alcanzaria con
un valor de $66.509 en ventas (Tabla 43). Para el servicio de solicitud de
documentos, el punto de equilibrio se alcanzaria con un valor de $17.735 en
ventas (Tabla 44).

9.9.1 Punto de equilibrio servicio de almacenamiento

Tabla 42. Punto de equilibrio servicio de almacenamiento

0| % - |'$ 42978
8000| $ 20.000 | $ 45531
16000 $ 40.000 | $ 48.083
24000| $ 60.000 [ $ 50.636
32000 $ 80.000 | $ 53.189
40000 $ 100.000 | $ 55.742
48000| $ 120.000 | $ 58.294
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Punto de Equilibrio Almacenamiento
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Figura 47. Punto de equilibrio servicio de almacenamiento

9.9.2 Punto de equilibrio servicio de digitalizacion

Tabla 43. Punto de equilibrio servicio de digitalizacién

Punto de Equilibrio
Unidades \ Ventas Costo Total

6000| $ 27.000 | $ 61.466

8000| $ 36.000 | $ 62.615
10000 $ 45.000 | $ 63.764
12000 $ 54.000 | $ 64.912
14000 $ 63.000 | $ 66.061
16000 $ 72.000 | $ 67.210
18000 $ 81.000 | $ 68.359
20000| $ 90.000 | $ 69.507
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Figura 48. Punto de equilibrio servicio de digitalizacion
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9.9.3 Punto de equilibrio servicio de solicitud de documentos

Tabla 44. Punto de equilibrio servicio de solicitud de documentos.

Punto de Equilibrio

Unidades Ventas @ Costo Total

0 $ - | $ 15.472
3000| $ 6.000| $ 16.238
6000| $ 12.000 | $ 17.004
9000| $ 18.000 | $ 17.769
12000| $ 24.000 | $ 18.535
15000| $ 30.000 | $ 19.301
18000| $ 36.000 | $ 20.067
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Punto de Equilibrio Solicitud Cajas
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Figura 49. Punto de equilibrio servicio de solicitud de documentos

9.10. Control de costos importantes

Debido a que el nivel de ingresos es el factor mas critico dentro de la
proyeccién de rentabilidad dentro de este plan de negocios, se han planteado
tres escenarios en los cuales se proyecten tres diferentes situaciones a las que
la empresa podria enfrentarse. Se proyectaran el estado de resultados y el flujo

de caja ante los cambios en el nivel de ingresos.

Los escenarios a ser analizados seran:

Escenario Optimista: Se proyecta una tasa de crecimiento igual a la que tuvo
en sus inicios la empresa con mayor participacion en el mercado. El nimero de
cajas almacenadas en el primer afio se proyecta serian las mismas cajas que
FileStorage recibioé en su primer afio, ajustadas solamente al mercado meta de
BigFile Cia. Ltda. Con la cual se alcanza la maxima capacidad de las dos
bodegas a mediados del cuarto afio. Lo que obliga a la empresa a ampliar su
capacidad de bodegaje arrendando una bodega adicional. El nimero de

personal y los activos también se incrementan de acuerdo a la necesidad.
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Escenario Esperado: Se proyecta un crecimiento de ingresos de acuerdo al
crecimiento historico de las empresas de la industria cuando empezaron sus
operaciones. Se prevé alcanzar la capacidad maxima de almacenamiento de la
bodega en el tercer afio, por lo que se arrienda otra bodega. Se adquiere una

bodega en el cuarto afio, convirtiéndose esta en el mayor activo de la empresa.

Escenario Pesimista: Se proyecta un crecimiento de ingresos menor al del
promedio de la industria en un 25% en sus primeros afios. Se planea también
gue la acogida hacia el nuevo servicio no sea la esperada en el primer afio, por
lo cual se proyectan los ingresos con el 60% del nuamero de cajas promedio
que la industria recibié en su primer afio de vida. Se lograria alcanzar el 96,2%
de la capacidad maxima de la primera bodega al termino del quinto afio por lo
que no habria la necesidad de arrendar otra bodega. No existirian los medios ni
tampoco la liquidez suficiente para adquirir una bodega propia.

9.10.1. Analisis de sensibilidad — Estado de Resultados

Escenario Optimista

En el caso de que los ingresos sean los presentados en la tabla nimero 45, la
utilidad neta para el primer afio pasa a ser de $41,919; lo cual es un aumento
de mas 4 veces el nivel de ingresos en el primer afio.

Los costos fijos aumentarian para el afio dos un 6,3% debido al incremento del
personal contratado. Cabe recalcar que el aumento de estos costos se debe
también al pago del arriendo desde mediados del cuarto afio por el alquiler de

una tercera bodega para el almacenamiento de los activos.

En el quinto afio los costos fijos serian 7,9% mayores a los costos fijos
proyectados de ese mismo afio, pero en un escenario mas conservador como

lo es el escenario esperado.

El gasto de depreciacion a partir del tercer afio variaria en 3,6% respecto a los

MiSMOoS pero en un escenario esperado, y esto debido a que desde ese periodo
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se comenzarian a adquirir activos de acuerdo a las necesidades del negocio.
En el cuarto afio se realizaria la adquiri6 de activos mayor, debido a la

necesidad de implementar una bodega adicional.

Se manejaria un incremento del margen operativo en el primer afio del 30,6%y
a finales del quinto se manejaria una contribucién operacional del 51,1%; lo
cual significaria superar a los tres competidores nacionales.

Tabla 45. Estado de Resultados Escenario Optimista

Ingresos Almacenamiento $ 91210 | $ 138.456 | $ 209.964 | $ 346.157 | $ 399.681
Ingresos Digitalizacion $ 123134 | $ 124611 | $ 226761 | $ 311541 | $ 359.713
Ingresos Otras Solicitudes $ 32836 | $ 49.844 | $ 75587 | $ 124617 | $ 143.885
Ingresos Totales $ 247180 | $ 312911 | $ 512.311 | $ 782.315 | $ 903.279
Sueldos y Salarios $ 19505 |$ 30021 |$ 48272 | $ 69.000 | $ 83223
Cajas de Cartén $ 27363 | $ 40179 | $ 58938 | $ 93991 | $ 104.976
Movilizacién Logistica $ 3.168 | $ 3126 | $ 3232 | $ 6.682 $ 6.908
Costos Totales $ 50036 |$ 73326 | $ 110441 | $ 169.673 | $ 195.106
Utilidad Bruta $ 107144 | $ 230.586 | $ 401870 | $ 612643 | $ 708.172
Gastos de Operacion $ 121.481 | $ 140.153 | $ 210.473 | $ 231.213 | $ 293.464
Utilidad Operacional $ 75663 ‘ $  99.433 ‘ $ 191.396 ’ $ 381.429 ’ $ 414.708

$ 3.206 | $ - $ - $ - $

$ 3506 |$ 3506 |$ 7.092 |$ 19632 |$ 22.831
Utilidad antes de Impuestos, Interés y
Participaciones $ 68951 | $ 95927 | $ 184.305 | $ 361.797 $ 391.878

$ 5725 | $ 4776 | $ 3673 | $ 2.389 $ 897

Utilidad antes de Impuestos y
Participaciones $ 63226 | $ 91.151 | $ 180.632 | $ 359.408 $ 390.981

s o4sa |s 13673 | 27005 | s 53011 |3 58647

Utilidad antes de Impuestos \ $ 53.742 \ $ 77479 \ $ 153.537 \ $ 305.497 \ $ 332.334

|$ 11.823 |$ 17.045 |$ 33.778 |$ 67.209 |$ 73.113

Utilidad Neta ‘ $  41.019 \ $  60.433 \ $ 119.759 \ $ 238.287 \ $ 259.220
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79,76% 76,57% 78,44% 78,31% 78,40%
30,61% 31,78% 37,36% 50,74% 51,06%
16,96% 19,31% 23,38% 31,77% 32,11%

Escenario Esperado

En la tabla numero 38 se muestra el estado de resultados, y en la tabla niumero

37 el margen de ganancia frente a un escenario esperado.

Escenario Pesimista

Dentro de un escenario pesimista, la utilidad neta para el primer afio pasa a ser
negativa con una pérdida del $5.735,67. La utilidad neta del segundo afio se
recupera positivamente llegando a ser de $3.057,10. Alcanzando una utilidad al
final del quinto afio de $74.901,23. El margen operativo de ganancia para el
primer afio es de 5,49%. Ya que recién en el segundo afio se contabiliza

utilidad, el margen neto para el segundo afio es de 2,34%.

Para reducir los costos se tomarian las siguientes medidas: reducir los salarios
en un 35% con respecto al escenario esperado, por lo que se correria el riesgo
de una baja en la productividad del personal. No se contrata personal en los 3
primeros afios debido a que no se considera necesario. Se reducen también los
gastos en publicidad en un 40%, en donde se limitan a hacer campafas
publicitarias estaticas y directas; ya no de medios. Se corta el presupuesto a la
mitad en lo que tiene que ver a suministros de oficina. El servicio de limpieza lo
realizard un empleado un dia a la semana, desde el gerente general hasta un
operador logistico, sin excepcion alguna. La tercerizacién de la contabilidad
pasa a manos del gerente general en los dos primeros afos. Se reparten las
utilidades a los inversores desde el segundo afio debido a la pérdida en el

primero.
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ado de Re ados Proyectado
A\ O /A O /A O A O Vd| A O
Ingresos Almacenamiento $ 41417 | $ 57857 | $ 80.757 | $ 105914 | $ 136.736
Ingresos Digitalizacion $ 55913 | $ 52072 | $ 87.218 | $ 95.323 | $ 123.062
Ingresos Otras Solicitudes $ 14910 | $ 20829 | $ 29073 | $ 38129 | $ 49.225
Ingresos Totales $ 112240 | $ 130.758 | $ 197.047 | $ 239.366 | $ 309.023
Sueldos y Salarios $ 9715 | $ 11190 | $ 11.988 | $ 19.266 | $ 20.642
Cajas de Cartén $ 12425 | $ 16790 | $ 22669 | $ 28.758 | $ 35.913
Movilizacién Logistica $ 3168 | $ 3126 |$ 3232 |$ 6682 |$ 6.908
Costos Totales $ 25308 | $ 31106 | $ 37.889 | $ 54.706 | $ 63.464
Utilidad Bruta $  86.933 | $  99.651 | $ 159.158 | $ 184.659 | $ 245.559
Gastos de Operacion $ 80.772 | $ 87.210 | $ 103.856 | $ 108.545 | $ 122.590
Utilidad Operacional $ 6161 | $ 12441 | $ 55.302 | $ 76.115 | $ 122.969
$ 3.206 | $ - $ - $ - | $ -
$ 3506 |$ 3506 |$ 6875 |$ 7716 | $ 9.185
Utilidad antes de Impuestos, Interés y
Participaciones $ 551 | $ 8936 | $ 48428 | $ 68.399 | $ 113.784
$ 5184 |$ 4325 |$ 3326 | $ 2164 | $ 812
Utilidad antes de Impuestos y
Participaciones $ 5735 |$ 4611 |$ 45102 | $ 66.235 | $ 112.972
| $ - | $ 692 | $  6.765 | $ 9935 | $ 16.946
Utilidad antes de Impuestos | $ 5735 | $ 3019 | $ 38.337 | $ 56.300 | $ 96.026
| $ - | $ 862 | $ 8434 | $ 12.386 | $ 21.126
Utilidad Neta | $ -5.735 | $  3.057 | $  29.903 | $ 43.914 | $ 74.901

Tabla 48. Margen de ganancia Escenario Pesimista

Indicador Afio 2
77,45% 76,21% 80,77% 77,15% 79,46%
5,49% 9,51% 28,07% 31,80% 39,79%
0% 2,34% 15,18% 18,35% 24,24%
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9.10.2. Andlisis de sensibilidad — Flujo de efectivo

Escenario Optimista

Los cambios mas importantes dentro de las actividades de inversion
proyectadas son la adquisicion de un activo inmobiliario en el cuarto afio, la
compra de activos para la implementacion de una segunda y tercera bodega en
los afios tercero y cuarto. El exceso de liquidez que tiene la empresa facilitara
la adquisicion de todos los activos previstos, por lo que los accionistas no
tendran que invertir, ni tampoco se considera un aumento de deuda. Se espera
también poder aumentar el reparto de las utilidades a los inversionistas gracias

a un excelente nivel de liquidez a partir del segundo afio a un 70%.

Tabla 49. Flujo de efectivo Escenario Optimista
Flujo de Efectivo Proyectado

Inicial | Afio 1 | Afio 2
Utilidad Neta $ -1 $ 41.919| $ 60.433| $ 119.759 |$ 238.287 |$  259.220
(+)Depreciacién $ -1 $ 3506 $ 3506 | $ 7.092 | $ 19.632 | $ 22.831
(-)A Cuentas por
cobrar $ -|$ 24718 $ -6573| $ -19.940| $ -27.000| $ -12.096
(+)A Cuentas por
pagar $ -1 $ 1.368| $ 2650 $ 4823 | $ 9.958 | $ 7.446
(-)A Inventarios $ -1 $ -4.122|  $ -4200| $ -4.431 | $ -4.756 | $ -4.998
(+)A Impuestos $ -1$ 21.307| $ 9411| $ 30.155 | $ 60.247 | $ 10.640
Adquisicion de
Activos $ -54.587 $ -] $ -51519| $ -174471| $ -18.585
(-)A Deuda Largo
Plazo $ 40.258 | $ -5.819 $ -6.767| $ -7.871| $ -9.154 | $ 10.647
(+)A Capital $ 60.386 | $ -1 8 -1 8 -1 $ -1 $ =
(-) Pago de
Dividendos $ -20.343 $ -42303| $ -83.831| $ -166.801| $ -181.454
Incremento Neto en
Efectivo $ 46.057 | $ 4.098| $ 16.155| $ -5.763| $ -54.059 | $ 72.356
Efectivo Principios
de Periodo $ 46.057| $ 50.155| $ 66.310 | $ 60547 | $ 6.488

Total efectivo Final

del Periodo 46.057 ‘ $ 60.547 ‘ $ 6.488 ‘ $ 78844 ‘
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Escenario Esperado

El estado de flujo de efectivo, dentro de un escenario esperado se lo visualiza

en la tabla nUmero 41.

Escenario Pesimista

La falta de liquidez generada por las actividades operacionales del plan de
negocio seria el mayor problema en este escenario. Se limita a adquirir solo un
vehiculo debido a la necesidad de trasporte logistico en el cuarto afio. Debido a
una utilidad negativa en el primer afio, la provision de efectivo del afio inicial
seria ocupada para cubrir todos los usos del primer afio. Se disminuiria el pago
de dividendos desde el segundo afio, en donde si bien existe utilidad, la
liquidez es el mayor problema a enfrentar. En el caso de que este escenario se
presente, el indice de cubertura de la inversion duplicaria en afios el del

escenario optimista, es decir se esperaria que se ubique en el afio 4.

Tabla 50. Flujo de efectivo Escenario Pesimista

Utilidad Neta $ $ 5735 | $ 3.057 | $ 29.903 | $ 43914 | $ 74.901
(+)Depreciacion $ $ 3.506 | $ 3.506 | $ 6.875 | $ 7716 | $ 9.185
(-)A Cuentas por cobrar $ $ -11224 | $ -1.852 | $ -6.629 | $ -4.232 | $ -6.966
(+)A Cuentas por pagar $ $ 621 | $ 1.058 | $ 1.721 | $ 2351 | $ 3.227
(-)A Inventarios $ $ -4.122 | $ -4.200 | $ -4.431 | $ -4.756 | $ -4.998
(+)A Impuestos $ $ $ 1554 | $ 13.646 | $ 7122 | $ 15.750
Adguisicién de Activos $  -54.587 $ -1 8 -4.127 | $ -18.487 | $ -3.148
(-)A Deuda Largo Plazo $ 36.454 | $ -5.269 | $ -6.128 | $ 7127 | $ -8.289 | $ -9.641
(+)A Capital $ 54.682
(-) Pago de Dividendos $ -1 $ -1.834 | $  -17.942 | $ -26.348 | $ -44.940
Incremento Neto en Efectivo $ 36549 | $ -22.223 | $ -4.840 | $ 11.889 | $ -1.010 | $ 33.369
Efectivo Principios de Periodo $ 36.549 | $ 14.326 | $ 9.486 | $ 21375 | $ 20.365

Total efectivo Final del Periodo  $ 36.549
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9.11. indices financieros

Razén Circulante

Un monto mayor por parte de las cuentas por cobrar sobre las cuentas por
pagar, ademas de un monto pequefio de impuestos por pagar dentro del primer
afio de funcionamiento, hace que los activos corrientes sean hasta 5,56 veces
los pasivos corrientes en el primer periodo. El periodo mas critico referente a la
cantidad de activos liquidos que pueden cubrir los pasivos corrientes se
encuentra en los aflos 4 y 5, en gran medida por la pérdida de liquidez
ocasionada por la adquisicion de activos y en menor medida por el aumento de
las cuentas por pagar a proveedores, ocasionada por el aumento en el volumen

de ingresos.

Si se la compara con el promedio de la razén circulante de los competidores de
la industria en los dltimos cinco afos, la liqguidez de Big File Cia. Ltda., esta por
encima de los mismos en los dos primeros, y a partir del tercero tiende a entrar
en un promedio industrial. En ninguno de los cinco afios de esta proyeccién se
obtiene una razén circulante por debajo del uno, lo cual es un buen indicador

sobre el manejo de la liquidez.

Tabla 51. Razén Circulante

Indices Financieros

Aol Af02 Afio3 Afio4 Afo5

Tabla 52. Razén Circulante Competidores

193] 192| 1,85 1,86 1,86
0,75/ 0,74| 0,88| 1,18] 1,18
330 3,27| 8,74| 6,49 6,5
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Razén Rapida (Prueba Acida)

En el caso de Big File Cia. Ltda., la cuenta de inventarios es la menos liquida
dentro de los activos corrientes, debido a que hacerla liquida significaria incurrir
en otro tipo de gastos, sin contar con que alguna de esta puede resultar
perdida, dafiada u obsoleta (Zona Economica, 2016). Es por eso que se
determina la liquidez omitiendo el inventario, lo cual da como resultado la
misma tendencia que la razon circulante, exceptuando que para el afio 1 la
capacidad de cobertura de los activos corrientes sea de 5,22 veces los pasivos
corrientes, y que para el afio 5 disminuya a 2,64 veces.

En el afio 4 se experimentaria una disminucion de liquidez, sin tomar en cuenta
el nivel de inventarios; ya que el indice demuestra que los activos corrientes
son mayores que los pasivos corrientes solamente en 2,36 veces.

Si se compara este indice con el promedio de la industria, podemos notar que
solamente en el afio cuarto se acerca a una media establecida; en los afios
restantes la razon rapida de Big File Cia. Ltda., esta por encima de la de sus

competidores.

Tabla 53. Razon Réapida

indices Financieros

Afio 1 Afio 2 Aflo3 | Afio4 Afo 5
5,22 2,95 2,57 2,36 2,64

Tabla 54. Raz6n Rapida Competidores

Pruepa Aclda

1,56 1,54 1,52 1,79 2,15
0,75 0,74 0,88 1,16 1,39
330 3,27 8,74 6,47 7,78
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Raz6n de endeudamiento

La proyeccion de ingresos de Big File Cia. Ltda., ha dado como resultado que
desde el primer afio se proyecte una utilidad positiva, o que ha permitido que
los pasivos no se vean involucrados en el afan de mantener las operaciones,
sino mas bien, el efectivo generado por la empresa servira para cubrir todas las

obligaciones e incrementar los activos.

Para el primer afio de operaciones, la empresa tendra 0,38 de deuda por cada
dolar invertido en los activos y para el quinto afio 0,22 de pasivo por cada ddlar

en activos.

Lo que evidencia un manejo conservador en temas de endeudamiento,
comparado con las empresas de la industria en donde se manejan promedios
de razon de endeudamiento de hasta el 100% mas comparado con el indice de
Big File Cia. Ltda. Solamente la empresa BODECOMSA tiene valores por

debajo del promedio de la industria.

Tabla 55. Razén de endeudamiento
indices Financieros |

038 | 0,33 | 0,30 | 0,26 | 0,22

Tabla 56. Raz6n de endeudamiento Competidores
Razon ade deudamiento

0,82 0,73] 0,75]| 0,46 0,46
0,61] 054| 0,55 0,64 0,64
0,20 0,18 0,18| 0,17 0,17
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Rendimiento sobre activos (ROA)

Desde el primer afio de operaciones, los activos tienen una eficiencia financiera
que se refleja en la consecucion de resultados positivos. Para el afio 1 existe
una rentabilidad por dolar de activos del 17,02%, y para el afio 5 esa
rentabilidad aumenta hasta llegar al 34,89% a pesar de que los activos
aumentan significativamente afilo a afio debido al giro del negocio en estos

primeros cinco afos.

Este rendimiento comparado con el rendimiento promedio sobre los activos de
la industria tiene una diferencia significativa a partir del tercer afo, lo que refleja
mayor eficiencia frente a los competidores nacionales en la explotacion de

activos.

Tabla 57. Rendimiento sobre activos

indices Financieros

. Afiol Afo2 Afio3 Afo4 Afo5 |
17,02% | 28,61% | 37,24% | 38,47% | 34,89%

Tabla 58. Rendimiento sobre activos Competidores

-.A

9,0% 8,1% | 0,6% |20,0% | 19,8%
35,1% |31,9% | 27,6% | 21,9% | 21,8%
19,4% | 18,6% | 13,8% | 17,1% | 17,0%
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Rendimiento sobre el capital (ROE)

Uno de los principales objetivos de este plan de negocios es maximizar la
rentabilidad del capital. Para el afio 1 la utilidad de Big File Cia. Ltda., es del
27,3% por cada dolar que los accionistas han invertido sobre la ejecucion del
negocio, la cual se puede encontrar baja comparada con el ROE de los
competidores de la industria, y esto se debe a la alta inversion en el capital y a
que las utilidades se retengan en un 75%, lo que incrementa significativamente
el valor del patrimonio total. A partir del segundo afio este rendimiento
comienza a despuntar positivamente y para el quinto afio se alcanzaria una
rentabilidad del 45% sobre el capital, que es el doble del ROE promedio de la

industria.

Tabla 59. Rendimiento sobre el capital

Indices Financieros

Anol Afo2 Ano3 Afo4 Afo5
27,3% | 42,8% | 52,9% | 51,9% | 45,0%
Tabla 60. Rendimiento sobre de los competidores
RO
28,68% | 30,51%| 5,10%| 48,27%|53,10%
62,34%| 66,32%| 50,83% | 35,50% |39,05%
9,45%| 10,05%| 8,82%| 12,98%14,28%

9.12. Valoracioén

La valoracion de la empresa tiene como objetivo determinar el valor minimo a
recibir al que deberian estar dispuestos los duefios de una empresa por la
venta de su negocio. (Fernandez P. , Universidad de Navarra, 2016)

Para la valuacién de la empresa del presente plan de negocios, es necesario
en primer lugar calcular el CAPM y el WACC.
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9.12.1. CAPM

Para poder conocer el valor de la empresa, es necesario calcular el CAPM que
en sus siglas en ingles se refieren al “Capital Asset Pricing Model”’, y que en
espafol es el costo del capital invertido en una empresa, en este caso el costo
del capital invertido en Big File Cia. Ltda. (Campbell, 2016).

El CAPM mide la tasa de retorno de la empresa, asumiendo que todo el capital
es propio, es decir, no se tuvo que adquirir deuda para implementar el negocio.
(Fernandez P. , Universidad de Navarra, 2016)

La féormula para calcular el CAPM es:

Rs = Rf + B * (Prima de Riesgo del Mercado) + Riesgo Pais

En donde:

Rf: representa a la tasa de una inversion “libre de riesgo”, que en este caso
sera el rendimiento que proporciona una inversion en bonos del tesoro de los
Estados Unidos en un plazo de 5 afios. (U.S Department Of the Treasury,,
2016)

Prima de riesgo del mercado: representa la diferencia entre el rendimiento del
mercado menos la tasa libre de riesgos. En este caso la prima de riesgo de
mercado ha sido tomada de la investigacion de los profesores de la
Universidad de Navarra: Pablo Fernandez, Alberto Ortiz e Isabel Fernandez
con el nombre “Market Risk Premium used in 71 countries in 2016: a survey
with 6,932 answers”, que es un estudio actualizado de las primas de riesgo de

71 paises alrededor del mundo. (Ferndndez , Fernandez Isabel, & Ortiz, 2016)

B: Representa la volatilidad que tiene la industria dentro de la industria.
(University Of New York, 2016)
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Riesgo Pais: Es el valor porcentual con el que se mide el riesgo de un pais

para el inversionista. (Banco Central del Ecuador, 2016)

Como en este caso el CAPM se utilizara para valorar una empresa que dentro
de su estructura de capital tendrd deuda, es necesario calcular la volatilidad de
la industria (B), apalancada a la estructura de capital de Big File Cia. Ltda.; asi
entonces utilizando la férmula del profesor para el célculo de B apalancada, se

obtiene:

EB,
[E+D(1—-T)]

Bu =

(Damodaran, 1994)

En donde:

By: Representa el valor de 3 desapalancado, es decir sin deuda.

B.: Representa el valor de 3 apalancado a la estructura de capital de la

empresa.

E: El porcentaje de capital del proyecto

D: El porcentaje de deuda del proyecto.

T: Impuestos

Dando como resultado un 3 apalancado de:

Tabla 61. Calculo de B apalancado

0,86
0,98

* (University Of New York, 2016)

Con estos antecedentes, se procede a calcular el valor de CAPM:
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Tabla 62. Calculo del CAPM

1,29%
11,80%
0,98
15,73%

Dentro de una economia tan susceptible al cambio como la del Ecuador, es de
esperar retornos sobre el capital mucho més altos que en economias mas
grandes, y esto basicamente se debe a que el riesgo de invertir en una

economia en desarrollo como la nuestra infla el retorno.

El 28,54% de rendimiento sobre el capital de este plan de negocios, comparado

con la tasa pasiva resulta muy llamativo a la vista de cualquier inversor.

9.12.2. WACC

Como se mencion6 anteriormente, el CAPM solo se lo podria usar si es que la
empresa decidiria fondear toda su inversién con capital propio, pero debido a
gue en este caso solo el 60% de la inversion total se la manejara de esa forma,
la tasa a utilizar sera el WACC (Weighted Average Cost of Capital) que en
espanol es el costo promedio ponderado del capital.

La formula para el calculo del WACC esta dada por:

Rc

D
ACC= —— (1 -T)R
WACC D+C( )d+D+C

En donde:

D: Monto de deuda

C: Monto de capital propio

T: Tasa impositiva local (Servicio de Rentas Internas, 2005)
Rd: Rendimiento de la deuda (Banco Pichincha, 2016)

Rc: Rendimiento del capital (CAPM)
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Tabla 63. Calculo del WACC

15,20%
33,70%
40%
60%
WACC 21,15% |

La tasa 21,15%, representa la rentabilidad minima que tendra Big File Cia.
Ltda., y la cual se puede considerar una oportunidad para cualquier
inversionista. Es una tasa muy competitiva frente a otras posibles inversiones
en el mercado local o frente a la misma tasa pasiva que ofrecen las

instituciones financieras locales.

Es importante destacar también que la inversion total de la puesta en marcha

de este plan de negocios es de $108.097,33.

9.12.3. Crecimiento esperado

La tasa de crecimiento esperada ha sido determinada en base a los factores
externos del pais, tales como la expectativa del crecimiento econémico, la
inflacion, crecimiento actual de la industria; asi como también el crecimiento
proyectado del numero de empresas dentro del mercado meta. Se han
determinado ponderaciones de acuerdo al efecto que se cree puedan tener

cada uno de estos factores criticos.

Tabla 64. Calculo tasa de crecimiento

Factor Tasa Ponderacidn
Inflacién 3,38% 30%
Tasa de crecimiento industrial esperada (Mercado meta) |0,93% 40%
Crecimiento promedio actual industria 9,99% 15%
Crecimiento econdmico Ecuador (BCE,2016) 1% 15%

Crecimiento promedio proyectado 3,03% 100%
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9.13. Flujo de Caja Proyecto

Para poder valorar la inversion mediante el descuento de los flujos de efectivo,
es necesario en primer lugar calcular el flujo de caja del proyecto, se establecio
el valor del flujo de efectivo operativo neto (FEO); después se restan los
cambios en el capital, para asi obtener el de caja libre del proyecto

Tabla 65. Flujo de caja del proyecto
Flujo de Caja del proyecto

Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3

$ -] $38683 | $ 80.349 | $158.296 | $ 250.535 $278.213 | $ -
$ -] $ 13036 | $ 27.078| $ 53.346 | $ 84.430 $ 93.758

$ $ 4832 | $ $ 7.401 | $ 15.901 $ 17.274

Flujo de Efectivo
Operativo Neto $ 30.479 58.104 | $112.351 = $182.005 $201.729

$ -39.928 | $-21.794 $ -52.160 | $ -65.013 $ -73.522 -
-25.545 | $ -32.833 | $ -85.000 $ -34.426 -

FlujodeCaja | ¢ 105155 ¢ gegs 1.240‘ $ 27358 $ 31.993 $ 93.781
Proyecto ) () EN

s -|s -|s -]s - |s - s - |$ 646.084

Flujo de caja final

Proyecto ‘$-105.128 $ 8685 $ 1.240‘ $ 27358 $ 31.993 $ 93.781

Para realizar la correcta valoracion de la empresa se deben analizar tres
aspectos de suma importancia: El valor actual neto, que es el valor de los
flujos futuros traidos a valor presente; la tasa interna de retorno (TIR) que es el
rendimiento total obtenido de los flujos, el periodo de recuperacion de la
inversibn medido en afios, y el valor terminal del proyecto, que es el valor
actual que tendria la empresa al finalizar la valoracién, este valor se lo estimo
descontando el flujo de caja, calculando una perpetuidad con una tasa de

crecimiento hipotética constante de 3,03%, calculada en la tabla nimero 64.
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Tabla 66. Valoracion del Proyecto

$ 173.361
45,48%
$ 143.093
4,3
164,9%
Se considera una inversion rentable debido a:
o La proyeccion de ingresos Yy el objetivo de participaciéon de mercados es
conservadora.
o El valor actual neto positivo indica que el proyecto generaria utilidad, es
decir seria redituable.
o La tasa interna de retorno estd muy por encima de los rendimientos

ofrecidos en el mercado financiero, el cual se consideraria como un costo de
oportunidad. (Banco Del Pacifico, 2016).

o El valor terminal del negocio se considera alto en relacion a valores de
empresas ubicadas en el Ecuador, con no muchas expectativas de crecimiento.
o El periodo de recuperacion de la inversion sera al empezar el cuarto afio,
y de acuerdo a las conjeturas del mismo, como la adquisicibn de activos
inmobiliarios, resultaria atractivo para los inversionistas en un mercado local

que no da altas expectativas en temas de inversion.
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CAPITULO X
10.PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1. Financiamiento deseado

La ejecucion de la empresa del presente plan de negocios, denominada en
capitulos anteriores Big File Cia. Ltda.; se supedita a la busqueda del
financiamiento e inversion de capital, para cubrir con todos los gastos
inherentes a su consecucion. La inversion total de este proyecto esta
constituida por tres partes: inversibn en activos fijos, inversion en activos
intangibles e inversidon en capital de trabajo.

Se planean realizar inversiones conforme se presenten las necesidades del
negocio. La reinversibn mas importante se prevé para el cuarto afio, en donde
se comprara la bodega con la que se pretende empezar, esto en aras de
fortalecer la empresa, y proyectar un desarrollo futuro como marca, ampliando
las barreras geograficas dentro del pais. Dicha inversion sera cubierta en su
totalidad por fondos propios del giro del negocio. La inversion inicial estara

compuesta los elementos citados en la siguiente tabla.

Tabla 67. Composicion Inversion Inicial.

e O a alOo O1la
Maquinaria y Equipos $ 16.000,00
Vehiculos y medios de transporte $ 25.000,00
Muebles y Enseres Oficina $ 3.304,00
Muebles y Enseres Bodega $ 10.351,02
Equipos de Computacién $ 4.659,52
Medios Digitales $ 2.000,00
Software de almacenamiento de informacion $ 3.885,00
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10.2. Estructura de capital y deuda buscada

La estructura del capital para la ejecucion de Big File Cia. Ltda., se muestra en

la siguiente tabla:

Tabla 68. Estructura del capital

Descripcion Estructura Total
Recursos Propios 60%| $ 63.076,58
Financiamiento Directo Institucion Financiera 40%| $ 42.051,05

El monto inicial de la deuda sera de $42.051,05 en el afio 0, y continuara su
descenso hasta que al finalizar el afilo 5 se haya cubierto toda la deuda y sus
gastos de interés. Este monto sera el Unico que sea cubierto por deuda, ya que
se pretende que a partir de los 5 primeros afios, la empresa pueda romper la

trampa del efectivo y toda adquisicion o proyecto sea autofinanciada.

10.3. Capitalizacién

El importe al capital accionario estara dividido para tres personas que actuaran
como accionistas de este proyecto. Uno de ellos cumplira las funciones de
gerente general. Otro de los socios accionistas es el duefio de la bodega que
Big File Cia. Ltda., pretende arrendar por los primeros 5 afios. El aporte de
capital se lo deber& realizar con tres meses de antelacion de la puesta en

marcha del proyecto. El valor de la participacion sera de $10,00.

Tabla 69. Participacion del capital por accionista

: Porcentaje

Nombre del accionistas Monto Aporte pa'\r'tti’é'iqp‘zgigfes de
Participacion
Juan Fernando Freire Herndndez | $ 32.169,05 3217 51%
Enrigue Hernandez Basantes $ 22.076,80 2208 35%

Fabian Santiago Cruz Murillo $ 8.830,72 883 14%
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Se ha considerado importante que el gerente general y creador de la idea de
negocio mantenga por los primeros 5 afios la mayoria de participaciones, con
el proposito de que los objetivos y metas trazadas no se vean obstaculizados
por problemas de agencia. Durante los primeros afios se pretenden repartir las

utilidades en un 25%, la otra parte sera reinvertida en el negocio.

10.4. Uso de fondos

Los fondos requeridos, seran invertidos en su totalidad en las necesidades del
negocio para su ejecucion. Los mismos que estan distribuidos en un 56,4% en
la adquisicion de activos fijos, el 38% sera destinado para el capital de trabajo y

el 5,6% ser& para la adquisicion de activos intangibles.

Tabla 70. Uso de fondos

Maquinaria y Equipos 15,2%
Vehiculos y medios de transporte 23,8%
Muebles y Enseres Oficina 3,1%
Muebles y Enseres Bodega 9,8%
Equipos de Computacion 4,4%
Medios Digitales 1,9%
Software de almacenamiento de informacién 3,7%
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10.5. Retorno para el inversionista

Para poder valorar la inversion que realiza el inversionista, se debe calcular el
flujo de caja del mismo, que no es mas que el flujo de caja del proyecto menos
la deuda. La tasa de descuento en este caso sera el CAPM ya que solo se

tomara en cuenta la inversion que realicen los inversionistas.

Tabla 71. Flujo de Caja del Inversionista
Flujo de Caja del Inversionista

.~ Afo0 | Afol Afo2 Afio3 Afo4 Afio5
Flujo de Caja Proyecto | $ -105.128 | $ 8.685 $1.240 | $27.358  $31.993

$ 42051 | $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 8

$ - | $5980 [$4989 | $ -3836| $-2496| $ 937 | $

$ - | $6.078 |$-7.069 | $ -8.221| $-9.562 | $-11.121 | $
$ $ 316

Flujo de Caja

: o $ -63.077 $-1.357 $-9.136 16.593 $20.776 $ 82.039
inversionista

s - 1s - [s -1s - [s -|s - |s 804761

Flujo de Caja Final
Inversionista $ -63.077 $-1.357 $-9.136  $ 16.593 $20.776 $ 82.039

Tabla 72. Valoracion Capital

Valoracion \

S 192.394
58,00%
S 154.708
3,96
305%
Se considera una inversion rentable debido a:
o La proyeccion de ingresos y el objetivo de participacion de mercados es
conservadora.
o El valor actual neto es positivo, lo que indica que el proyecto generara

utilidad desde la perspectiva de la inversion sin deuda.

o La tasa interna de retorno estd muy por encima de los rendimientos
ofrecidos en el mercado financiero, el cual se consideraria como un costo de
oportunidad. Que si bien no es comparable, debido a los riesgos que la
inversion puede generar, ese riesgo se compensa con la rentabilidad que el
proyecto ofrece. (Banco Del Pacifico, 2016).

o Se espera que la inversion se recupere en 2 afios y 11 meses.
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.CAPITULO XI
11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
11.1. Conclusiones

o El almacenamiento y administracion de archivo pasivo es un servicio
poco conocido y utilizado en el pais.

o La industria del almacenamiento de documentos estd compuesta por
tres empresas, que concentran sus servicios en las ciudades de Quito,
Guayaquil y Cuenca.

o La industria se considera nueva, con solamente 16 afios desde la
constituciéon de la primera empresa proveedora del servicio.

o La nula oferta del servicio en el mercado meta se considera la mayor
oportunidad del plan de negocios.

o El mercado objetivo al que se pretende llegar lo conforman las empresas
pequefias, medianas y grandes de las provincias de Chimborazo, Tungurahua
y Cotopaxi; que en su totalidad suman 622.

o La caracteristica primordial que el cliente demandara serd la
confidencialidad de sus archivos.

o Las empresas grandes encargan en promedio 5390 cajas, las medianas
2800 y las pequeias 150 mensualmente a las empresas que ofertan el servicio
de almacenamiento.

o El crecimiento positivo de la industria a lo largo de estos 16 afios alienta
a la sostenibilidad en el tiempo de la empresa.

o La cercania de las ciudades de Latacunga y Ambato con Riobamba hace
gue los gastos de movilidad sean bajos.

o Los diferentes procesos dentro del giro del negocio no demandan un
recurso humano especializado.

o La inversion total a realizarse para la ejecucion del negocio es de
$108.097,33; los cuales seran financiados en una estructura de capital mixta.

o Se proyecta reparto de utilidades desde el primer afio de funcionamiento

de la empresa.
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o El margen neto para el afio 5 del proyecto es del 31,08%; siendo mas
alto que los margenes promedio manejados por la competencia nacional.

o Se espera una tasa interna de retorno del proyecto del 74,48% y de
95,86% del inversionista; la cual convierte a la inversidbn competitiva en
comparacion con inversiones ofertadas en el mercado local.

o El proyecto y los inversionistas, recuperan su inversion y obtienen
ganancias que superan el costo de oportunidad.

o Se concluye que el proyecto es viable y rentable.
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11.2. Recomendaciones

o Reforzar el posicionamiento de la marca basados en los beneficios
logisticos y financieros que brinda el servicio a los clientes.

o Apuntar a atraer a clientes con empresas grandes en primera instancia.

o Elaborar una estrategia que permita apalear una posible contraccion de
la economia del pais, que abarque la exploraciébn de nuevos segmentos y
servicios.

o Cualquier incidente suscitado, debera ser consultado y evaluado por el
gerente general, y la decision final debera ser en consenso con los accionistas.
o En el caso de que la proyeccién de ingresos no se apeguen a la realidad
de forma negativa, se recomienda en primer lugar replantear las estrategias de
marketing y re explorar posibles nuevos nichos de mercado.

o Analizar la idea de expansion que permita la construccion o adquisicion

de otra bodega propia.
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ANEXOS



Anexo No. 1

Entrevista con experto: Ing. David Jiménez

Pregunta Hipotesis Objetivo Respuesta

¢, Qué opina acerca | Mercado en | Determina | Solo Riobamba es un mercado en

mercado meta, en | crecimiento, |r la | donde 200 medianas y grandes

referencial plan de redituable factibilidad | empresas constituidas, ya en el 2009

negocios? de movian alrededor de 100 millones de
ingresar a | dolares, lo cual constituye un
un indicador clave a la hora de pensar si
mercado la idea que se propone es redituable
desconoci
do.

¢Cree que el Si Conocer Sin lugar a dudas, se trata de un

mercado meta esta la mercado sin explotar, y al tratarse de

listo para recibir el aceptacié | una industria en crecimiento en todo

servicio? n del | el pais, junto con un crecimiento
mercado sostenido del nimero de empresas
obijetivo. en el mercado, estamos frente a un

mercado 6ptimo.

¢, Cual cree usted ser | Confiabilidad | Determina | Riobamba ni Ambato, no tengo

la ventaja r la | informacion sobre Latacunga;

competitiva de la ventaja cuentan con una empresa como la

empresa? que debe | de este plan, creo que esa es la
ser mayor ventaja competitiva que tienes
explotada |y que si se la maneja de una forma
por el plan | correcta se puede explotar y puede
de ser muy rentable
negocios.

¢Como se realizan | Recepcion, | Conocer [En FILESTORAGE S.A exigen que los

los procesos de | Almacenamie | los documentos sean almacenados en

servicio dentro de nto, métodos y carpetas y ordenados, identificadas

procesos

para evitar confusiones, se guardan




empresas similares?

devolucién.

de
empresas

similares.

cinco carpetas por caja, y en cada
caja se declara el rango de los
documentos, y las mismas poseen
sus codigos de barras, incluso la caja
tiene un precio, una vez recibidas
estas cajas por los operarios de y
emitidos los documentos tales como
guias de remisibn y actas de
recepcion, las solicitudes se las
reciben via correo electrénico, ya
sean estas solicitudes de entrega o de
recepcion. Una vez ya en la empresa
el almacenamiento se lo realiza bajo
estrictas normas de temperatura y

guardando un orden éptimo.

¢Cual es el mayor
problema dentro de
la cadena de valor
del servicio que se

podria encontrar?

Bodegaje

Recabar
informacio
n sobre el
proceso a
seqguir
dentro de
la cadena

de valor.

Al tratarse de un servicio que no se
encuentra dentro de una misma
ciudad, el cuidado a la hora de los
traslados de documentos debe ser
optimo, ya que de acuerdo con mi
experiencia las pérdidas o deterioros
de productos pasan en los traslados,

y en el manejo fuera de las bodegas.




Entrevista:

1. ¢Qué opina del mercado de la zona central del pais?

Riobamba es un mercado en donde 200 medianas y grandes empresas
constituidas, ya en el 2009 movian alrededor de 100 millones de dolares, lo
cual constituye un indicador clave a la hora de pensar si la idea que se propone
es redituable, ya que claramente el objetivo de cualquier negocio es el de tener
réditos. Riobamba ofrece un gran mercado no explotado en el nicho en donde
tu pretendes llegar. Ambato ni se diga, quizas no te pueda hablar con nimeros
exactos, pero me atreveria a decir que dicha ciudad mueve el doble de lo que
Riobamba y que Guaranda, quizas es el punto mas flaco en donde se debe

estudiar muy bien la entrada del negocio.

2. ¢Cudl es su vision acerca del plan de negocios antes mencionado y
si cree que el mercado meta esta listo para recibir el servicio?

En mis afios de experiencia, he visto como medianas y grandes empresas no
saben cOmo manejar de una manera Optima sus archivos, encuentro una gran
oportunidad esto que ahora los requerimientos tributarios por parte del SRI son
mas exigentes que antes, por lo que el orden y capacidad de mantenimiento de
los archivos es clave en las empresas. Esto, en ciudades como grandes ha
sido solventado por la creacién de estas empresas que brindan un servicio de
tercerizacion del almacenamiento de la bodega, con el fin de que los
documentos estén mas seguros, de ahi que la confianza entre el cliente y el
proveedor es quizas el factor que mejor tomado en cuenta debe ser. En ILS, el
sistema virtual permitia manejar de una manera éptima el manejo de archivo,
particularmente con un sistema de cédigos de barras en cada caja, en donde el
cliente sabia exactamente qué es lo que se encontraba dentro de una caja
particular, asi se podria determinar exactamente la necesidad del mismo y
cumplir con un plazo menor a la hora de la blsqueda de determinado
documento, esto después de que existia una firma de la persona que

entregaba los documentos a la empresa que entregaba el servicio, y el



representante de dicha empresa. Los inventarios de dos bodegas de méas de
500m cuadrados con este sistema se pueden realizar en menos de dos dias.

3. ¢Cual cree usted ser la ventaja competitiva de la empresa?

Riobamba ni Ambato, cuentan con una empresa como la de este plan, creo que
esa es la mayor ventaja competitiva que tienes y que si se la maneja de una

forma correcta se puede explotar y puede ser muy rentable.

4. ¢Qué problema dentro de la cadena de valor del servicio nos
podriamos encontrar?

Al tratarse de un servicio que no se encuentra dentro de una misma ciudad, el

cuidado a la hora de los traslados de documentos debe ser optimo, ya que de

acuerdo con mi experiencia las pérdidas o deterioros de productos pasan en

los traslados, por lo cual te animo a que seas muy cuidadoso en ese sentido.

5. Conoce usted como se realizan estos procesos en empresas
similares

Conozco muy intimamente al gerente general de FILESTORAGE S.A, que es
una empresa como la tuya, pero que esta ubicada aqui en Quito y Guayaquil,
ellos exigen gque los documentos sean almacenados en carpetas y ordenados,
identificadas para evitar confusiones, se guardan cinco carpetas por caja, y en
cada caja se declara el rango de los documentos, y las mismas poseen sus
codigos de barras, incluso la caja tiene un precio, una vez recibidas estas cajas
por los operarios de FILESTORAGE S.A y emitidos los documentos tales como
guias de remision y actas de recepcion, las solicitudes se las reciben via correo
electrénico, ya sean estas solicitudes de entrega o de recepcién. Una vez ya
en la empresa el almacenamiento se lo realiza bajo estrictas normas de

temperatura y guardando un orden 6ptimo.



Anexo No. 2
Encuesta

Esta encuesta esta dirigida a empresas pequefias, medianas y grandes que se
encuentren dentro de la sierra centro del pais, (Cotopaxi, Chimborazo y
Tungurahua), con la finalidad de conocer la percepcién y opiniéon que tienen
acerca del servicio de almacenamiento de informacién fisica, gestion de
archivos, digitalizacion de documentos y destruccion de informacion.

Su opinién es valiosa y ayudara a determinar un resultado eficiente, de
antemano, le agradecemos por el tiempo que nos dedique para contestar las
siguientes preguntas:

Marque con una (X) la respuesta elegida:

1. ¢Ha escuchado sobre la tercerizacion de este servicio?
Sl
NO

2. ¢Qué tan dispuesta estaria su empresa de tercerizar este servicio, ahora
gue conoce las ventajas que brinda el mismo?

Totalmente dispuesta
Dispuesta
Definitivamente no

Si su respuesta fue definitivamente no, por favor saltarse a la pregunta 7

3. ¢Cuan importante cree usted es para la empresa una adecuada
administracion del archivo pasivo?

____Muy Importante
____Importante
____Poco Importante
____Nada Importante

4. ¢Cudl es el tamafio de su empresa?

____Grande

____Mediana

____Pequena

5. ¢Con gué frecuencia cree usted que se alimenta el archivo de su

empresa?

____Diario

____Semanal

____Mensual

___Anual



10.

11.

¢Mantiene usted una persona especializada en la organizacion del
archivo dentro de su empresa?

Si

No

¢,De qué manera preferiria usted que se almacenen sus archivos
pasivos?

____Archivos Fisicos
____Archivos Digitales

Actualmente en su empresa, ¢ Como se realiza el proceso de
almacenamiento de archivo pasivo?

Dentro de su empresa
No posee una bodega
Otra

De los siguientes factores, ¢ cuales serian los mas importantes para
usted, a la hora de contratar a una empresa que tercer ice este servicio?
(Enumérelos siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante)

____Seguridad
____Confidencialidad
____Conservacion de documentos
___ Costos

____Accesibilidad de documentos

¢, Cual cree usted es el mayor problema que enfrenta la empresa a la
hora de almacenar archivos?

___Conservacioén de documentos
____Organizacion de archivo
___Poca disponibilidad de espacio
____Nula disponibilidad de espacio

¢Cuanto estaria dispuesta la empresa a pagar por cada caja
almacenada de manera mensual por el servicio de almacenamiento?
Sabiendo que las medidas de la caja son 40cm de ancho, 40 cm de alto
y 40cm de profundidad, y en donde se caben hasta 2000 hojas INEN A4.

__$1,50-2,00

__$2,01-2-50

_$2,51-3,00

__$3,01-3,50



12.¢;,Cuanto estaria dispuesta su empresa a pagar por cada caja
completamente digitalizada?

_$3,00-3,50
~ $3,51-4,00
_ $4,01-450
~ $4,51-5,00

13.Qué otro servicio, aparte del almacenamiento de archivo le gustaria
obtener por parte de la empresa:

___Digitalizacion individual de documentos
____Entrega inmediata de archivos puerta a puerta
____Supervision de documentos mediante pagina WEB
____Ningun otro

14.¢Qué factor cree usted es el mas importante por el que no contrataria el
servicio de archivo pasivo para su empresa?

___Confidencialidad

___ Costos

____Seguridad

___Disponibilidad de espacio
____Conservacion de documentos

15. ¢ Cudles serian los términos de pago por el servicio favorables para su
empresa?

___15dias
___30dias
___45dias
___60dias

Le agradecemos por su gentil ayuda y tiempo respondiendo esta
encuesta.
Nombre: Numero Telefénico:




Anexo No. 3
CONTRATO DE SERVICIOS DE ARCHIVO PASIVO

Comparecen al otorgamiento del presente contrato, por una parte NOMBRE
DEL CLIENTE, en adelante denominada EL CONTRATANTE, con domicilio en
DIRECCION DEL CLIENTE. Legalmente representada por su apoderado
especial, el sefior(@d) NOMBRE REPRESENTANTE LEGAL DEL CLIENTE, y
por la otra parte BIG FILR CIA LTDA. (RUC No. 0603899055), con domicilio en
Riobamba, en XXXXXX, y en adelante denominada "LA CONTRATISTA",
legalmente representada por el sefior JUAN FERNANDO FREIRE, quienes
celebran el presente contrato de servicios, sujeto a lo siguiente:

PRIMERA: Antecedentes

BigFile Cia. Ltda. es una compafiia constituida de conformidad con las leyes de
la Republica del Ecuador, domiciliada en la cuidad de Riobamba y dedicada al
almacenamiento, custodia y digitalizacién de servicios de depdsito, archivo y
consulta de documentacién, habiendo disefiado para este efecto, la
infraestructura necesaria, asi como las cajas de cartdn que permiten almacenar
hasta quince kilos de documentacion. No es responsabilidad del
CONTRATISTA el conocer y responder sobre el contenido de las cajas y sus
documentos, excepto el cédigo de barras que consta en la parte exterior de las
mismas y que sirven para su identificacion. Para el efecto, en calidad de
CONTRATISTA suministra y vende cajas archivadoras estandar y proporciona

el lugar para recibirlas en depdésito.

EL CONTRATANTE requiere contratar los servicios de depésito y
administracion de archivos, asi como la provision de las cajas archivadoras,
que seran guardados por BIGFILE Cia. Ltda. La documentacion sera
depositada en el interior de las cajas archivadoras, excluyéndose
expresamente los documentos que representen toda clase de titulos valores, y
sean estos del mercado bursatil, extrabursatil o de negociacion de mercado,

escrituras, dinero en efectivo o cualquier otro papel con valor comercial.



SEGUNDA: Objeto

El CONTRATANTE encarga a LA CONTRATISTA, en forma exclusiva, y esta
acepta, la prestacion de los servicios de archivo pasivo, en adelante los
"servicios", conforme fueron descritos en su momento, de acuerdo a los

términos y condiciones establecidos en el presente contrato.

LA CONTRATISTA debera llevar a cabo todos y cada uno de los actos

necesarios para asegurar el cumplimento de los servicios.

Con los antecedentes sefialados, EL CONTRATISTA se obliga a proporcionar
los servicios de provision de cajas archivadoras, depdsito, conservacion,
archivo, digitalizacion, destruccion y consulta de documentos, de propiedad de
EL CONTRATANTE y que son objeto de este contrato.

TERCERA: Plazo.

Las presentes han convenido que el plazo de este contrato sera de XXX
meses (XXX), contados a partir del XX de XXX del XXXX.

Para el evento de renovacion automatica, a partir de la fecha en que se haya
firmado el contrato, cada afio posterior, las petes acuerdo que el valor del
servicio tendra un incremento igual al determinado por el INEC. En cuanto al
precio de las cajas, el cual sera informado por BIGFILE Cia. Ltda. En forma
anual, tomando en cuenta el aumento en el costo de la materia prima para su

elaboracion, lo cual es expresamente aceptado por el CONTRATANTE.
CUARTA: Terminacion del contrato
4.1 Por incumplimiento de LA CONTRATISTA

El CONTRATANTE podra resolver el presente contrato en estos casos:
a) Incumplimiento por parte de La CONTRATISTA de cualquiera de sus

obligaciones contractuales, si el Incumplimiento persistiera luego de



transcurridos cinco (5) dias habiles de la fecha en la que el CONTRATANTE

haya intimado su subsanacion.

b) Cesion por parte de LA CONTRATISTA del presente contrato, de
forma parcial o total, o de los derechos y obligaciones que del mismo surgen,

sin autorizacion previa por escrito al cliente.

4.2 Rescision sin causa

Cualquiera de las petes podra rescindir el presente contrato sin
necesidad de que exista ni de invocar causa alguna, con la sola condicién de
dar previo aviso a la otra parte con al menos 30 dias de antelacién. La
rescision asi afectada no generara derecho a ninguna de las partes a reclamar

indemnizacion alguna a la contraria por ningan concepto.

4.3 Efectos de la terminacién del contrato

Producida la terminacion del presente contrato, LA CONTRATISTA debera
entregar a EL CONTRATANTE, toda la documentacion en su poder

relacionada con la prestacion de los servicios.

EL CONTRATANTE estard obligado a cumplir con todas las obligaciones
pendientes para con EL CONTRATISTA hasta la terminacion efectiva del

deposito.

QUINTA: Precio, Forma de facturacién y Pago.

Como dunica y total contraprestacion por los servicios prestados, EL
CONTRATANTE abonard& a LA CONTRATISTA las sumas acordadas

previamente, dependiendo del paquete elegido por el cliente.



LA CONTRATISTA emitird las facturas correspondientes y LA
CONTRATANTE se encuentra obligado a cubrir |a totalidad de las mismas.

EL CONTRATISTA abonara las facturas correspondientes a los treinta dias
corridos de recibidas las mismas en su domicilio, siempre y cuando estas

retnan todos los requisitos legales.

Sera de responsabilidad exclusiva de LA CONTRATISTA cumplir con las
obligaciones tributarias generadas como consecuencia de la recepcion del
valor acordado, limitAndose la responsabilidad del cliente a efectuar la indicada

retencién, en los términos requeridas por las normas vigentes aplicables.

SEXTA: Contratista independiente

Las partes convienen expresamente que LA CONTRATISTA ha sido
contratada por EL CONTRATANTE como contratista independiente por lo
cual ni BIGFILE Cia. Ltda., ni sus representantes, apoderados, empleados y
demas relacionados, podran considerarse como empleados de EL
CONTRATANTE.

SEPTIMA: Confidencialidad

LA CONTRATISTA reconoce que con motivo del presente contrato recibira y/o
tendra acceso a informacion y materiales pertenecientes a EL CONTRATANTE
y/o sus afiliadas, incluyendo, sin limitacion, informaciéon sobre productos,
clientes, proveedores, técnicas de preceda miento de datos, programas de
computacion, planos, politicas, practicas comerciales, etc., todo ello en

adelante designado como la "Informacion Confidencial.

LA CONTRATISTA se compromete a mantener la informacién confidencial

como estrictamente confidencial, a no revelarla a terceros ni a utilizarla con otro



propoésito que no sea el cumplimento del contrato, ya sea comercialmente o de
otra manera, y a no permitir que personas no autorizadas tengan acceso a ella,
ya sea durante o después de la vigencia del presente, sin el consentimiento

previo y por escrito del cliente.

LA CONTRATISTA asimismo acuerda que tomara todas las medidas
razonables necesarias y satisfactorias para EL CONTRATANTE para proteger
la confidencialidad de la informacién confidencial, incluyendo, sin limitacion, la
implementacion y cumplimento de procedimientos operativos para minimizar la
posibilidad de uso no autorizada de la informacion confidencial y limitando el
revelado de esta Unicamente a las personas autorizadas por LA
CONTRATISTA que tengan necesidad de conocer la misma para el

cumplimiento de las obligaciones del presente contrato.

LA CONTRATISTA debera notificar inmediatamente a EL CONTRATANTE
acerca de cualquier uso o divulgacibn no autorizado de la informacion
confidencial, y/o sobre cualquier incumplimiento de las obligaciones
establecidas en la presente clausula, y deberd cooperar con EL
CONTRATANTE para adoptar todas aquellas medidas razonables que
permitan recuperar la informacion confidencial y evitar que en el futuro la

misma sea utilizada sin autorizacion.

EL CONTRATANTE podra adoptar medidas razonables de control con el
objeto de verificar el cumplimiento por parte de BIGFILE Cia. Ltda., de las

obligaciones establecidas en la presenta clausula.

Toda la informacion confidencial es, y continuara siendo, propiedad unica y
exclusiva de EL CONTRATANTE. Bajo ningun concepto se interpretara que,
como con evidencia de la celebracibn del presente contrato, EL
CONTRATANTE otorga a BIGFILE Cia. Ltda. Derecho de propiedad intelectual

alguno sobre la informacion confidencial.



Las obligaciones establecidas en la presente clausula subsistiran para LA
CONTRATISTA aun después de la finalizacion del presente contrato, hasta un

plazo de 5 afios.
CONFIDENCIALIDAD DEL DEPOSITO

Las partes dejan expresa constancia que, las cajas archivadoras que contienen
la documentacion que en virtud de este contrato se entregan al
CONTRATISTA, estaran bajo custodia y entera responsabilidad del mismo,
desde el momento de su recepcion hasta su restitucion definitiva o temporal.
Por lo tanto, LA CONTRATISTA, al momento de la recepcion de la
documentacion por parte de EL CONTRATISTA, asume la total y entera
responsabilidad sobre lo entregado, debiendo actuar con la debida diligencia
para el cuidado de la misma, respondi ente el cliente por la pérdida de la

misma.

OCTAVA: Indemnizacion

La CONTRATISTA debera indemnizar los dafios y perjuicios q sufrieren el
cliente, sus funcionarios, agentes, directores y/o empleados, como asi también
las pérdidas y gastos que estos hubieren debido afrontar, derivados de las

siguientes circunstancias:

- Cualquier negligencia, acto voluntario u omision real o supuesta de LA
CONTRATISTA.

- Cualquier violacion real o supuesta de LA CONTRATISTA.

- Cualquier negligencia en la obtencion de las autorizaciones, aprobaciones,

licencias, permisos, etc., hecesarias para proporcionar los servicios.

- Cualquier tipo de pérdidas, gastos y dafios a personas que se deriven
directamente de algun acto, omision o negligencia por parte de LA
CONTRATISTA en el desempeiio de los servicios.



DANOS EVENTUALES

EL CONTRATANTE exime a EL CONTRATISTA de toda responsabilidad por
dafios y perjuicio y/o erogacion es que pudieran derivar por dafios y pérdidas
sufridas por el contenido de la o las cajas objeto del servicio. EL
CONTRATISTA reconocera por los dafios o pérdidas que eventualmente se
causen por el servicio prestado hasta un monto maximo de $10 USD (Diez
dolares americanos) por caja archivadora, en virtud de que los documentos
entregados carecen de valor comercial, salvo en los caso de fuerza mayor o
caso fortuito en los términos del coédigo civil, ademas de lo dispuesto en los
articulos 2124 y 2137 numera dos de dicho cédigo.

NOVENA: Clausulas generales

9.1 Modificaciones al presente contrato

Ningun acuerdo para modificar, ampliar o cancelar el presente contrato tendra
validez o efecto, a menos que sea celebrado por escrito y firmado por las

partes.
9.2 Caso fortuito o Fuerza Mayor

Ninguna de las partes tendra derecho a efectuar reclamo alguna, sea cual fuere
sSu naturaleza, contra la otra por no haber cumplido con cualesquiera de las
obligaciones previstas en el presente contrato como resultado de un acto de
fuerza mayor, incluyendo entre otros, huelgas, accidentes de cualquier tipo,
tumultos, disturbios politicos o civiles, hechos de la naturaleza, hechos del
gobierno, desastres naturales o por algun otro motivo, sea cual fuere, mas alla
del control de las partes en cuestion, que no se podria haber evitado ni aun
obrado con la debida diligencia.



9.3 Notificaciones y domicilio

Cada una de las petes constituye domicilio en los enunciados en el
encabezamiento del presente, donde deberan dirigirse todas las notificaciones,

hasta que se notifique con treinta dias de antelacion lo contrario.
9.4 Cesion

LA CONTRATISTA no podré ceder sus derechos ni delegar sus obligaciones
por el presente contrato, sin el previo consentimiento escrito de EL
CONTRATANTE.

9.5 Ley aplicable y jurisdiccion

El presente contrato se regird por las leyes de la Republica del Ecuador.

Las partes ratifican toda y cada una de las estipulaciones y declaraciones
contenidas en el presente contrato, en fe de lo cual suscriben el mismo en XXX
ejemplares de un mismo tenor y a un solo efecto, a los XX del mes de XXXX

del ano XXX en la cuidad de Riobamba.

Juan Fernando Freire Hernandez XXXXXX XXXXXXXXXXX
Representante Legal BigFile Cia. Ltda. = Representante Legal XXXX.
Cl. 060389905-5 C1.000000000000.



Anexo No. 4

1,

PUBLI ? MACHINE

PROFORMA

Ricbamba, 13 de mayo del 2016
Proyecio Anual para BIG FILE (ia. Lida.
Vélida hasta el 31 de diciembre del 2016

1) Trabajes Eniregados, Aprobados y NO utilizados se cobrara al 50%.
2) Trabajos que deban repeirse por Replanieamiento de concepio por parte del (llente, se recargara un 50% por cada replanieo.
3) Los costos de Producclon exierna, come: cuiias, jingles, comerciales, animaciones, programacion de App, eic.,

Se cobrardn segin collzaclon aprebada del proveedor mas el 15% de Comision.
ARTES AVISOS DE PRENSA
Octavo de Pagina (Mensual) x 12
ARTES AVISOS DE REVISTAS
Tercio de Pagina o Menor (Mensual) x 12
MATERIAL POP Y VIA PUBLICA / DISENO GRAFICO

Calendario por pagina x 100 89,00
Material Promocional (Carpetas, Drives USB, Llaveros) 78.00
Pancarta / Pasacalle x 3 240,00
Hoja Volante por pagina x 1000 180,00
Carpeta con el LOGO de la empresa x 100 500,00
Arriendo anual vallas (AMBATQ) 720,00
Arriendo anual vallas (Panamericana Sur Latacunga-Ambato) 1.000,00
Arriendo anual vallas (Riobamba) 720,00
Rompe trafico x 4 320,00
Senalética Exteriores 135,00
Senalética de interiores 110,00
Parque automotriz x 1 85,00
Vallas / Letreros x 3 950,00
Planificacion estratégica de mkt digital integral que incluye la planificacion de medios. 150,00
Estrategia de optimizacion Web ( seo y codigo ) 300,00
Ejecuciones de estrategia de marketing 900,00

*Tarifa incluye IVA
NOTAS ESPECIALES

GRANDE= $10000 { 6 medios o mas )
MEDIANA= §. 5000 ( 3 a 5 medios)
PEQUENA= $. 2500 ( 2 medios )
VALOR DE LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y CREATIVIDAD =
ESTUDIO DE CAMPANA + DISENOS DE PIEIAS + DERECHOS Inlelectuales

La Gerencla



Anexo No. 5

Av. Atahualpa 21-25 y Rey Cacha - Yaruquies - Riobamba - Tel: 0032964151
1800 BIGFILE - www.bigfile.com.ec - email: info@bigfile.com.ec

-
Empresa Codigo Cliente Preparado por Fecha Pagina N2
—|de
Caja Fecha de Documentacion Fecha fin
# Descripcidn Sub Descripcion Desde Hasta Almacenaje
Mumero - = - = - =
dia mes| ano | dia | mes | ano | diz mes ano

1

2

3

4

5

=

7

3

9

10

11

12

13

14

15

Los detalles de cada caja deben ser ingresados en una sola linea.
Mota: Se especifica expresamente gue el detalle inventariade por el CLIENTE, ha sido requerido exclusivamente come suministro de datos para nuestro sistema informatico.

BIGFile Cia. Ltda. NO =e responsabiliza por el contenido proporcionado en este documento por el CLIENTE, avaliza que la misma coincida con los documentos realmente introducidos por el cliente en las cajas.

Recibido por
dia mes afio Total de Cajas

Entregado por
o

( Firma ‘ ‘ Firma




Anexo No.6

Av. Atahualpa 21-25 y Rey Cacha - Yaruguies - Riobamba - Tel: 0032964151
1800 BIGFILE - www.bigfile.com.ec - email: info@bigfile.com.ec

T HE

-
Empresa Codigo Cliente Fecha de solicitud Responable Bodega

Fecha de Documentacicn
Fecha Despacho

Caja . .
# L Descripcidn Sub Descripcion Desde Hasta

Numero - = - -
dia mes | ano | diz | mes | afo | dia mes ano

[ RN N N TR D T

[I=]

-
(=]

-
[

-
P

-
w

i
o

(.
n

Los detalles de cada caja deben ser ingresados en una sola linea.

Mota: Se especifica expresamente que el detalle inventariado por el CLIENTE, ha sido requerido exclusivamente come suministro de datos para nuestre sistema informatico.

BIGFile Cia. Ltda. NO se responsabiliza por el contenido proporcionado en este documento por el CLIENTE, avaliza que |a misma ceincida con los documentos realmente intreducides por el cliente en las cajas.

Recibido por

diz mes afo Total de Cajas

Entregado por
]

{ Firma | ‘ Firma




Anexo No. 7
Inversién Inicial

O O
dad ario osto lTota pe DCIO Proveedo

Vehiculo Montacargas 1 | $ 16.000,00 | $ 16.000,00 |Montacargas CPCD30 JAC JAC

Vehiculo 1] $25.000,00 | $ 25.000,00 |Hifio City 300 3620 Kg MAVESA S.A

Escritorios 4/$ 100,00 $ 400,00 |Escritorio 0021 Credimueble Riobamba

Sillas Oficina 4/$ 5750 | $ 230,00 |SillaOficinaDeluxe Credimueble Riobamba

Teléfonos 4/$ 2850 | $ 114,00 |Panasonic KXTG-1311LAHW Computron

Divisores modulares 2| $ 31500 $ 630,00 |Divisires Modulares Fibra Credimueble Riobamba

Sofa Recepcidn 1/ $ 1.450,00| $ 1.450,00 |Sofa COLINEAL Deluxe MER12 Black Colineal S.A

Sillas Clientes 6| 9% 80,00 | $ 480,00 |Silla Oficina Tipo Leather Deluxe Credimueble Riobamba

Perchas metalicas 1/ $ 5.500,00| $ 5.500,00 |[Perchas Estructuras Metélicas Metalurgias Guerrero

Sensores de humo 5|/ $ 122,00| $ 610,00 |Detectorde humo Ecuatepi S.A

Sensores de humedad 2| $ 300,00]$ 600,00 |Hs1101 Sensor De Humedad Relativa Ecuatepi S.A
TechResourses Cia.

Céamaras de Seguridad 1/$ 131197 $ 1.311,97 |Kit16 Camaras Seguridad Hikvision Hd 720p Ltda

Central contra incendio 1/ $ 1.232,00| $ 1.232,00 |Central Bosch direccionable Ecuatepi S.A

Mesas industriales 3| $ 200,00]$ 600,00 |Mesas Metal Metalurgias Guerrero

Balanza Industrial 1/$ 170,00 $ 170,00 |Balanza Electronica Industrial De 300 Kg Ecuatepi

Sefalizacién 1/$ 14705|$ 147,05 |Salida Emergencia - Extintores - Servicios Higiénicos | Ecuatepi

Sillas Bodega 41 % 45,00 | $ 180,00 |Sillas metalicas Acolchonadas Metalurgias Guerrero

Scanner 1/ $ 1.199,00| $ 1.199,00 |Multifuncién Samsung Laser Mono SLM2885FW Computron

Computadoras 4|$ 798,13| $ 3.192,52 |Computador AIO HP CEL 2.41GHZ Computron

Impresoras 2| $ 134,00| $ 268,00 |Impresora HP SL9304GW Computron




Activos Intangibles Costo
Unidades | Unitario Costo Total Descripcion Proveedor

Medios Digitales ‘ ‘ ‘ $ 2.000,00 ‘
Pagina Web $ 2.000,00 $ 2.000,00| Desarrollo de pagina web | PubliMachine Publicidad
Software de almacenamiento de

informacion $ 3.885,00

Licencia Alfresco Anual $ 3.885,00 $ 3.885,00 Licencia Alfresco Anual | 2016 Alfresco Software

TOTAL |'$ 5.885,00

Capital de trabajo Costo
Unitario Costo Total Descripcion Proveedor
Gastos de constitucion \ $ 950,00
Escritura de constitucion 1/ $ 200,00 $ 200,00 | Escritura de constitucion Superintendencia de Compaiiias
Registro Superintendencia de Registro Superintendencia de
Compaiiias 1% 50,00 $ 50,00 | Compafiias Superintendencia de Compaiiias
Adecuacion Bodega 1/$ 700,00 $ 700,00 | Arreglos Varios en Instalaciones | Paez&Naranjo Constructores S.A

Honorarios Profesionales 400,00

$ 400,00] $ 400,00 Ab. Julio Suarez

Gastos Pre-operativos \ $ 776,00
Patente Municipio Riobamba 1% 72,00 $ 72,00 | Patente Municipio Riobamba llustre municipio de Riobamba
Cuerpo de Bomberos de
Permiso Bomberos Riobamba 119 58,00 $ 58,00 | Permiso Bomberos Riobamba Riobamba
Registro del Nombre 11$ 132,00 $ 132,00 | Registro del Nombre IEPI
Registro del Logotipo 1/$ 132,00 $ 132,00 | Registro del Logotipo IEPI
Registro del Slogan 11$ 132,00 $ 132,00 | Registro del Slogan IEPI
Facturas, Notas de Crédito,
Impresion Documentos tributarios 1/$ 250,00 $ 250,00 | Guias de Remeson, etc. Imprenta Gutemberg

Publicidad Inicial y Lanzamiento
Medios Digitales 1/$ 300,00 $ 300,00 | Medios Digitales PubliMachine Publicidad




Material Promocional $ 780,00 $ 780,00 | Material Promocional PubliMachine Publicidad
Inauguracion de empresa $ 500,00 $ 500,00 PubliMachine Publicidad
Caja $ 5.000,00 $ 5.000,00 BigFile Cia. Ltda.
Sueldos y salarios(Tres meses) $11.538,13| $ 11.538,13 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Arriendo(Tres meses) $ 3.600,00 | $ 3.600,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Contabilidad(Tres meses) $ 1.200,00| $ 1.200,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Suministros Oficina y Bodega(Tres

meses) $ 1.13366| $ 1.133,66 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Limpieza(Tres meses) $ 150,00| $ 150,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Seguridad(Tres meses) $ 1.800,00| $ 1.800,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Mantenimiento de Equipos(Tres

meses) $ 80,00 | $ 80,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Mantenimiento de Software(Tres

meses) $ 750,00 $ 750,00 Provisién tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Hosting pagina web $ 18750|$ 187,50 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Publicidad $ 1.89425| % 1.894,25 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Seguro por activos de la

empresa(Tres meses) $ 252096 | $ 2.520,96 Provisién tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Servicios Basicos(Tres meses) $ 71100|$ 711,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Mantenimiento del Vehiculo(Tres

meses) $ 79200|$ 792,00 Provision tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Movilizacion(Tres meses) $ 175200 $ 1.752,00 Provisién tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.
Inventario Cajas de carton(Tres

meses) $ 3.61259|$ 3.612,59 Provisién tres primeros meses BigFile Cia. Ltda.




Anexo No. 8
Adquisiciones

Adquisidores Unidades

Afio 2 Afio 3

Afo 4

Afio 5

Escritorios

Sillas Oficina

Teléfonos

Divisores modulares

Sofé Recepcion

o|Oo|Oo|O|O|O
OO |OINFL (N

Sillas Clientes

o|0O|0O|0O|O|O

OO |OINFL N

Scanner 0

Computadoras 0

N

Impresoras 0

Vehiculo Montacargas | 0 |

Vehiculo | 1 l

o

o

Perchas metalicas

Sensores de humo

Sensores de humedad

Céamaras de Seguridad

Central contra incendio

Mesas industriales

Balanza Industrial

Sefalizacion

oO|0O|O|0O|O|O|O|O|O

Sillas Bodega

WR iR SRR (D N~

o|0O|0O|0O|O|O|O|O|O

N|O|O|O|lO|O|O|O|O




Escritorios $0 $214 $0 $ 228
Sillas Oficina $0 $61 $0 $ 66
Teléfonos $0 $61 $0 $ 65
Divisores modulares $0 $0 $0 $0
Sofa Recepcion $0 $0 $0 $0
Sillas Clientes $0 $0 $0 $0
Scanner $0 $1.281 $0 $2.739
Computadoras $0 $ 2.559 $0 $ 3.647
Impresoras $0 $ 286 $0 $ 306
Vehiculo Montacargas $0 $ 16.390 $0 $0
Vehiculo $ 25.545 $0 $0 $27.272
Perchas metélicas $0 $5.828 $0 $0
Sensores de humo $0 $913 $0 $0
Sensores de humedad $0 $1.282 $0 $0
Camaras de Seguridad $0 $1.352 $0 $0
Central contra incendio $0 $1.267 $0 $0
Mesas industriales $0 $ 855 $0 $0
Balanza Industrial $0 $182 $0 $0
Sefializacion $0 $ 157 $0 $0
Sillas Bodega $0 $ 144 $0 $103




Anexo No. 9

Estructura de Ingresos Afio 1y Afio 2

1339 1465 1603 1755 1921 2102 2301 2518 2756 3017 3302 3532

1004 1099 1203 1316 1441 1577 1726 1889 2067 2263 2476 2649

602 659 722 790 864 946 1035 1133 1240 1358 1486 1589

§ 250|% 250|% 250|% 250(% 250|% 250|% 250|% 250|% 250|% 250|% 250|% 250

$§ 450|% 450|% 450|% 450(5% 450|% 450|% 450|5%5 450|% 450(% 450|%  450|% 450

$§ 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200|% 200

$§ 3346|% 3663|% 4009|% 43875 4802|% 5256 |% 5752 |5 6206|% 6891|% 75H42|F 8255|% 8.830

$§ 4518|% 4045|% 5412 |5 5923 |5 6483 |% 7095|% 77665 8409|3% 0303510182 |F 11.144| % 11.920

$§ 1205|% 1319|% 1443|% 15795 1.7290|% 1892|% 2071 |5 2267|% 2481 |% 2715|§ 20972|§% 3179
1965 2151 2354 2577 2820 3087 3379 3608 4047 4430 4848 5186

983 1076 1177 1288 1410 1543 1689 1849 2024 2215 2424 2593

884 968 1060 1160 1269 1389 1520 1664 1821 1993 2182 2334

$ 258|% 2585 258|% 2585 2585 2583 258 | % 258 | $ 258 $ 258 | $ 258 | % 2,58
E) 465|% 4655 465|% 4655 4655 4655 4655 465|% 465|% 465§ 4655 4,65
$ 207|% 2075 207|% 2075 2075 2073 207 (5% 207(% 207(% 207 (% 207 (% 2,07
$ 507981 | % 5.559,80 | $ 6.085.14 | $ 6.660,12 | $ 7.280.42 | $ 7.978,19 | $ 5.732,05 | $ 9.557.13 | § 10.460.17 | $ 11.448,55 | $ 12.530,31 | $ 13.403,67
$457183| 5500382 |5547662|5599410|% 656048 | 5718037 | $ 785884 |5860142|5 941416| % 1030369 |§ 11.277.28 | $ 12.063,31
$182873|%2001,53|5219065|5 239764 |35 262419|5287215|% 314354 |$ 344057 |§ 376566 |5 412148|% 451001|5 482532




Anexo No. 10

Costos Fijos

Arriendo $ 14400 |$ 14887 |$ 44887 |$ 31.014 |$ 32.062
Sueldos y Salarios $ 46153 |$ 58922 |$ 93550 | $ 118.450 | $ 170.277
Contabilidad $ 4800 | $ 4962 | $ 5130 | $ 5303 | $ 5.483
Suministros Oficina y Bodega $ 4535 | $ 4.688 | $ 9.693 |$ 10.020 | $ 10.359
Limpieza $ 600 | $ 620 | $ 1.282 | $ 1.326 | $ 1.371
Seguridad $ 14400 |$ 14887 |$ 30780 |$ 31820 | $ 32.896
Mantenimiento de Equipos $ 320 | $ 331 | $ 684 | $ 707 | $ 731
Mantenimiento de Software $ 3.000 | $ 3.101 | $ 6.412 | $ 6.629 | $ 6.853
Hosting pagina web $ 750 | $ 775 | $ 802 | $ 829 | $ 857
Seguro por activos de la empresa $ 10084 |$ 16545 |$ 27.083 |$ 37325 | 3% 46.348
Publicidad $ 7577 |'$ 11.750 | $ 14576 | $ 18.083 | $ 22.433
Mantenimiento del Vehiculo $ 3.168 | $ 3275 | $ 6.772 | $ 7.000 | $ 10.405
Servicios Basicos $ 2.844 | $ 2.940 | $ 6.079 | $ 6.284 | $ 6.497
Movilizacion Fuerza de Ventas $ 3.840 | $ 3.970 | $ 6.156 | $ 6.364 | $ 8.772




Anexo No. 11

Suministros de Oficinay de Bodega

Suministros Oficina

PAPELERA 3 PISOS METALICA DE MALLA

CORRECTOR PLUMA BLANCO ARTIC

NOTAS DIVISORIAS CON LINEAS

SACAGRAPAS TIPO TENAZA

GRAPAS 246

GRAPADORA P90 SEMINDUSTRIAL

PERFORADORA MEDIANA DE ESCRITORIO R20

CD IMATION 700MB (50 Unidades)

SOBRES PARA CD (100 UNIDADES)
ARCHIVADOR-ACORDEON-CON-ELASTICO---STANDARD
TONNER IMPRESORA CANON 2810

ARCHIVADOR TELEGRAMA CARTON
PROTECTORES-DE-HOJAS-APERTURA-EN-U-A4
BOLIGRAFO BIC PUNTA FINA CAJA X 24 UNIDADES NEGRO
BOLIGRAFO BIC PUNTA FINA CAJA X 24 UNIDADES ROJO
BOLIGRAFO BIC PUNTA FINA CAJA X 24 UNIDADES AZUL
PAQUETE HOJAS INEN TAMANO A4 (500 UNIDADES)

Total Suministros de Oficina

Unid
ades

Precio
Unitario

Precio
Total

Proveedor

Pa-co comercial e industrial S.A

2 $ 36,00 |$ 72,00 |Pa-cocomercial e industrial S.A
3 $ 0,89 |$ 2,67 | Pa-co comercial e industrial S.A
6 $ 124 |$ 7,44 | Pa-co comercial e industrial S.A
6 $ 2,03 |$ 12,18 |Pa-cocomercial e industrial S.A
6 $ 160 |$ 9,60 | Pa-co comercial e industrial S.A
2 $ 6,89 |$ 13,78 |Pa-cocomercial e industrial S.A
2 $ 745 |$ 14,90 |Pa-cocomercial e industrial S.A
4 $ 16,00 |$ 64,00 |[Pa-cocomercial e industrial S.A
2 $ 300 |$ 6,00 | Pa-co comercial e industrial S.A
1 $ 26,00 |$ 26,00 |Pa-cocomercial e industrial S.A
12 $ 44,00 |$ 528,00 |ComputronS.A
6 $ 467 |$ 28,02 Pa-co comercial e industrial S.A
1 $ 12,42 |$ 12,42 | Pa-co comercial e industrial S.A
4 $ 599 [$ 23,96 |Pa-cocomercial e industrial S.A
4 $ 599 |$ 23,96 |Pa-cocomercial e industrial S.A
4 $ 599 |$ 23,96 |Pa-cocomercial e industrial S.A
$ $
$




Precio
Total

Precio

Unitario Proveedor

Suministros de Bodega Unidades

Papel Etiquetas Adhesivas (100 unidades) $ 3.445,00 Pa-co comercial e industrial S.A

Cinta embalaje 24 157 | $ 37,68 Pa-co comercial e industrial S.A
Cascos de Seguridad 10 6,00 | $ 60,00 Ecuatepi S.A
Mandiles de Visitas (Logo Visitas) 10 234 | $ 23,40 Ecuatepi S.A

Ecuatepi S.A

® (8 (8 (6 (&6

Mandiles de Personal Big File Cia. Ltda. (Logo Personal) 23,40
Total Suministros de Oficina $ 3.589,48



Anexo No. 12

Sueldos y salarios

Aiio 1
Sueldo Nimero Nomina Aporte Aporte Fondos de Rol de pagos  13mo Sueldo | 14mo Sueldo Vacaciones Pago Total
MNominal trabajadores mensual personal Patronal Resemnva Mensual Diciembre Septiembre T g
b 1% 3 b b 3 b 3 3 $ 12.637.50
] 450,00 1% 450,00 (% 4253 1% 2018 | % - 3 40748 | % 40748 1% 366.00 [§ 22500 12| % 5.888.18
$ 366.00 2% 73200 | % 6317 (% 8162 (5% - 3 6283 | § 66283 |5 73200]% 366.00 12| % 9.714.74
$ 700,00 2|5 1.400,00 | & 13230 | § 166,10 | § - $ 126770 | % 126770 (% 73200]% 70000 12| % 17.912.10
$ 6l $ 5 $ $ 5 $ $ §  46.152,51
Sueldo Nimero MNomina Fondos de Rol de pagos  13mo Sueldo | 14mo Sueldo Pago Total
MNominal trabajadores mensual personal Patronal Resemnva Mensual Diciembre Septiembre g
$ 113 1.074.00 | & $ $ 107400|3 97251 | % 9725115 37537 | % $ 14.631.96
$ 483,30 103 48330 |5 4567 | 5 53895 48330 |5 43763 | 5 43763 |5 IT837 |5 24165 12| % 579249
b 800.00 0% - 3 - b - 3 - 3 - 3 - 3 - 12| -
] 393.08 3% 1.179.25 | % 11144 | 13149 (% 117925 |3 1.067.81(% 1.06781(% 113511|%F 589.63 12| % 16.785.56
$ 751,80 2% 150360 | & 14209 | § 16765(% 1503605 136151 (% 136151 (% 756,74 |5 751.80 12| % 20.711.77
Total $  3.502,18 7§ 424015 % 400,69 | § 472,78 |% 424015 |% 383946 |% 3.83946(% 2.648,60 $ 58.921,77

Afio 3

Sueldo Nimero MNomina Aporte Aporte Fondos de Rol de pagos  13mo Sueldo | 14mo Sueldo Vacaciones Pago Total
MNominal trabajadores mensual personal Patronal Resemnva Mensual Diciembre Septiembre e g
b 1135 115346 | & b $ 1153483 1.04447 | 5 104447 [ § 39116 | § &76.74 b 15.699,62
b 519.06 2| % 1.03813 | % 98.10 [ % 115.75(% 10381313 940.03 | 5 94003 | 5 78232 1% 519.06 12| 14.559.84
$ 859.20 01 % - 3 - $ - $ - $ - $ - 3 - 3 - 12| % -
$ 42217 5[5 2110863 19948 | § 235365 211086 % 191138 | % 191138 [$ 195580 |5 1.05543 12| % 259.970.09
$ 80743 3§ 24223035 22891 )% 27009 |1% 242230|% 219339(% 219339(% 1173485121115 12| % 33.321.,03
Total $  3.761,35 1% 672477 | % 63549 | % 74981 |$% 672477 |% 6.08927 |% 6.08927[§ 4.302,76 $ 93.550,48

Afio 4

Sueldo Nimero MNomina Aporte Aporte Fondos de Rol de pagos  13mo Sueldo | 14mo Sueldo Vacaciones Pago Total
MNominal trabajadores mensual personal Patronal Resemnva Mensual Diciembre Septiembre e g
123883 103 3 M7.07 | 5 $ 1238833 b 3 3 61942 b 16.845,56
b 8e7 AT 2| % 1.114.95 | § 106,36 | § 12432 (% 11149513 1.009.59 [ % 1.009.59 (% 808.76 | § 55747 12| 15.605.82
] 922,78 1% 922,78 | % 8720 % 102,89 | % - 3 83558 | % 83558 | % 40438 [  461.39 12| % 11.728.29
$ 453,41 6% 2720483 257095 30333 |% 2720483 246339|% 246339|F 2426295136024 12| % 38.531.11
$ 867,18 3[F 26015535 24585 | 5 29007|% 26015535 235570|% 235570(% 1213145130077 12| % 35.739.61
Total $  4.039,69 13]$  8.598,59 | § 812,57 | % 958,74 |$ 767581 |% 778602 |% 7.786,02[% 5.296,95 $  118.450,38




Afio 5

Sueldo Nimero MNomina Aporte Aporte Fondos de Rol de pagos
Nominal trabajadores mensual personal Patronal Resernva Mensual
b 1% 15305115 $ $  153051)% 138587 | & 3 $ 76525 $ 20.73017
] 648,73 215 123746 |5 12261 | % 14467 [§ 123746 |5 117485 | § 117485 (% 836,10 | § 648,73 1215 16.055,29
3 991.07 U3 991.07 | § 9366 |5 110.50 | 991.07 | § 89741 1% 8974115 418.05 | § 49553 131 % 14.468.40
) 506,97 9% 456269(% 43117 [ 5 0874 |§ 456269|F 413152|F 413152|F 3.76244 5228134 12| % 64.316.18
3 961,35 415 3845425 36339 | § 42876 |5 38454215 348203 | % 348203(% 167220)5192271 12| % 52.706.68
Total $ 4.638,62 17]$ 1222714 (% 115546 |% 136333 |$ 1222714 |$ 1107167 |$% 11.07167|% 7.106,83 $ 170.276,71




Anexo No. 13

Amortizacién deuda

Monto Préstamo 42.051,05
Institucion Financiera Banco Pichincha Ecuador
Tasa de Interés 15,20%
Moneda Ddélares
Tiempo deuda 5 afios
Frecuencia de pago Mensual

Nudmero de cuotas o
periodos 60

Cuota 1.004,81

Saldo Inicial Interés Capital Saldo Final
1S 42.051,05 | $ 100481 |S 53265 |S 472,16 | S 41.578,89
S 41.578,89 | S 100481 |S 526,67 |S 478,15 | S 41.100,74
S 41.100,74 | S 100481 |S 52061 |S 484,20 | S 40.616,54
1S 40.616,54 | S 1.004,81 |S 51448 |S 490,34 | S 40.126,20
S 40.126,20 | $ 1.004,81 |S 50827 |S 496,55 | S 39.629,66
oS 39.629,66 | S 1.004,81 |$ 501,98 |S 502,84 | $ 39.126,82
S 39.126,82 | S 1.004,81 |S 49561 | S 509,21 | $ 38.617,62
S 38.617,62 | S 1.00481 |S$S 489,16 |S 515,66 | $ 38.101,96
oS 38.101,96 | $ 1.004,81 | S 48262 |S 522,19 | § 37.579,77

S 37.579,77 | $ 1.00481 |$S 476,01 |S 528,80 | $ 37.050,97
S 37.050,97 | $ 1.004,81 |S$ 46931 |S 535,50 | $ 36.515,47
1S 36.515,47 | S 1.004,81 |S 46253 |S 542,28 | $ 35.973,19




S 35.973,19 | $ 1.004,81 |S 45566 | S 549,15 | $ 35.424,04
S 35.424,04 | S 100481 |S 44870 | S 556,11 | $ 34.867,93
S 34.867,93 | S 1.004,81 |S 44166 |S 563,15 | S 34.304,78
S 34.304,78 | S 1.00481 |S 43453 | S 570,28 | $ 33.734,50
S 33.73450 | $ 1.00481 |S 42730 |S 577,51 | $ 33.156,99
S 33.156,99 | $ 1.004,81 |S 419,99 |S 584,82 | $ 32.572,17
S 32.572,17 | S 1.004,81 | S 412,58 | S 592,23 | $ 31.979,93
S 31.979,93 | $ 1.004,81 |S 40508 |S 599,73 | $ 31.380,20
S 31.380,20 | $ 1.00481 |S 397,48 | S 607,33 | $ 30.772,87
S 30.772,87 | $ 1.004,81 |S 389,79 |S 615,02 | $ 30.157,85
S 30.157,85 | $ 1.004,81 | S 38200 |S 622,81 | $ 29.535,04
S 29.535,04 | $ 100481 |S 37411 | S 630,70 | $ 28.904,34
S 28.904,34 | $ 1.004,81 |S 366,12 |S 638,69 | S 28.265,65
S 28.265,65 | S 1.004,81 | S 35803 |S 646,78 | S 27.618,87
S 27.618,87 | S 1.004,81 | S 349,84 | S 654,97 | $ 26.963,90
S 26.963,90 | $ 1.004,81 |S 34154 |S 663,27 | S 26.300,63
S 26.300,63 | $ 1.004,81 | S 333,14 |S 671,67 | S 25.628,96
S 25.628,96 | S 1.004,81 |S 32463 |S 680,18 | $ 24.948,78
S 24948,78 | S 1.004,81 | S 316,02 | S 688,79 | $ 24.259,98
S 24.259,98 | $ 1.004,81 |S 307,29 |S 697,52 | $ 23.562,47
S 23.562,47 | S 1.004,81 |S 29846 |S 706,35 | S 22.856,11
S 22.856,11 | $ 1.004,81 |S 289,51 |S 715,30 | $ 22.140,81
S 22.140,81 | $ 1.004,81 | S 280,45 |S 724,36 | S 21.416,45
S 21.416,45 | $ 1.004,81 |S 271,28 | S 733,54 | S 20.682,91
S 20.682,91 | $ 1.004,81 |S 261,98 |S 742,83 | $ 19.940,09
S 19.940,09 | S 1.00481 |S 252,57 | S 752,24 | $ 19.187,85
S 19.187,85 | S 1.004,81 | S 243,05 | S 761,77 | S 18.426,08




$ 18.426,08 | $ 1.00481 |$ 23340 |$ 771,41 |$ 17.654,67
$ 17.654,67 | $ 1.004,81 |$ 22363 |$ 781,19 | $ 16.873,48
$ 16.873,48 | $ 1.00481 |$ 213,73 |$ 791,08 | $ 16.082,40
$ 16.082,40 | $ 1.004,81 |$ 203,71 |$ 801,10 | $ 15.281,30
$ 15.281,30 | $ 1.004,81 |$ 19356 |$ 811,25 | $ 14.470,05
$ 14.470,05 | $ 1.00481 |$ 18329 |$ 821,52 |$ 13.648,53
$ 13.648,53 | $ 1.004,81 |$ 172,88 |$ 831,93 | $ 12.816,60
$ 12.816,60 | $ 1.004,81 |$ 162,34 |$ 842,47 |$ 11.974,13
$ 11.974,13 | $ 1.004,81 |$ 151,67 |$ 853,14 | $ 11.120,99
$ 11.120,99 | $ 1.00481 |$ 140,87 |$ 863,95 | $ 10.257,04
$ 10.257,04 |$ 1.00481 |$ 12992 |$ 874,89 |$ 9.382,16
$ 9.382,16 | $ 1.004,81 |$ 11884 |$ 88597 |$ 8.496,18
$ 8.496,18 | $ 1.004,81 |$ 10762 |$ 897,19 |$ 7.598,99
$ 7.598,99 | $ 1.004,81 | $ 96,25 | $ 908,56 | $ 6.690,43
$ 6.690,43 | $ 1.004,81 | $ 84,75 | $ 920,07 |$ 5.770,37
$ 5.770,37 | $ 1.004,81 | $ 73,09 | $ 931,72 | $ 4.838,65
$ 4.838,65 | $ 1.004,81 | $ 61,29 | $ 94352 | $ 3.895,12
$ 3.895,12 | $ 1.004,81 | $ 49,34 | $ 95547 |$ 2.939,65
$ 2.939,65 | $ 1.004,81 |$ 3724 |$ 967,58 | $ 1.972,08
$ 1.972,08 | $ 1.004,81 |$ 2498 |$ 979,83 |$ 992,24
$ 992,24 | $ 1.004,81 | $ 12,57 |$ 992,24 |$ -




Anexo No. 14

Depreciacion de Activos

Depreciacion de Activos

Magquinaria y Equipos $ 950,00 | $ 1.769,49 1.769,49 | $ 1.769,49
Vehiculos y medios de transporte 1.468,75 | $ 1.468,75 |$ 1.468,75|$ 1.468,75 | $ 1.468,75
Muebles y Enseres Oficina 358,63 | $ 358,63 | $ 383,83 | $ 383,83 | $ 410,78
Muebles y Enseres Bodega 835,10 | $ 83510 |$ 173362 | $ 173362 | $ 1.741,33
Equipos de Computacién 1.21984 | $ 1.219,.84 | $ 2.04521 |$ 2.04521 |$ 3.383,54
Edificios e Instalaciones -1 $ -1 $ -/$ 8.500,00 | $ 8.500,00

Depreciacion Total 4832,32 $ 4.832,32 $ 7.400,90 \ $ 15.900,90 $ 17.273,88



Anexo No. 15

Gastos de Pre-Operativos y de Constitucion

Gastos Pre-Operativos y de Constitucion C?Stq Descripcién Proveedor
Unitario
$ 200,00 $ 200,00 | Escritura de constitucion Superintendencia de Compaiiias
$ 50,00 | $ 50,00 | Registro Superintendencia de Compaiiias Superintendencia de Compaiiias
$ 700,00 $ 700,00 Arreglos Varios en Instalaciones Paez&Naranjo Constructores S.A
$ 400,00| $ 400,00 |Abogado Ab. Julio Suarez
$ 72,00 $ 72,00 | Patente Municipio Riobamba llustre municipio de Riobamba
$ 58,00| $ 58,00 | Permiso Bomberos Riobamba Cuerpo de Bomberos de Riobamba
$ 132,00| $ 132,00|Registro del Nombre IEPI
$ 132,00 $ 132,00 | Registro del Logotipo IEPI
$ 132,00 $ 132,00 Registro del Slogan IEPI
$ 250,00 $ 250,00 |Facturas, Notas de Crédito, Guias de Remision, etc. | Imprenta Gutenberg
$ 300,00 $ 300,00 Medios Digitales PubliMachine Publicidad
$ 780,00 $ 780,00 | Material Promocional PubliMachine Publicidad
$ 500,00] $ 500,00 Coctel de lanzamiento de Empresa PubliMachine Publicidad






